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Resumen 
La reciente indagación denominada “Benchmarking y ventaja competitiva de la empresa 
Agrícola Tres Palmeras S.R.L. de la provincia de Huaral, 2019”, manifestó como objetivo 
principal, precisar la asociación entre el benchmarking y la ventaja competitiva en los 
trabajadores de una empresa ubicada en la provincia de Huaral, 2019. 
El tipo de indagación fue aplicada de nivel correlacional, con un enfoque 
cuantitativo; de diseño no experimental de corte transversal. La población estuvo 
conformada por 35 trabajadores de la empresa Agrícola Tres Palmeras S.R.L. obteniendo 
una muestra censal y el muestreo fue de tipo probabilístico. La técnica utilizada para la 
recolección de información fue la encuesta y los instrumentos para recolectar dicha 
información fueron dos cuestionarios, para conocer el comportamiento de las variables 
benchmarking y ventaja competitiva, con 24 y 20 afirmaciones respectivamente y opciones 
de contestación según la escala de Likert. Estos instrumentos a su vez, fueron validados a 
través de juicio de expertos y precisando su confiabilidad por medio del estadístico de 
fiabilidad (Alfa de Cronbach); por último, cabe mencionar, el procedimiento para el análisis 
de la información recabada fue descriptiva e inferencial, para contrastar las hipótesis de 
estudio. 
Se culminó la indagación con las siguientes conclusiones: Se determinó que 
existe una relación directa entre el benchmarking y la ventaja competitiva en la empresa 
Agrícola Tres Palmeras S.R.L. que se desarrolló en el transcurso del año 2019. (R=,813 y 
P=,000). Por consiguiente, las dimensiones de benchmarking (planificación, análisis, 
integración, acción). Mantienen una asociación positiva moderada y alta con la ventaja 
competitiva de la empresa Agrícola Tres Palmeras S.R.L. ubicada en la provincia de Huaral; 
mientras que la dimensión madurez tiene una relación indirecta con la ventaja competitiva.  
Palabras claves: Benchmarking, ventaja competitiva, fuerzas de negociación, trabajadores. 
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ABSTRACT 
The recent investigation called “Benchmarking and competitive advantage of the company 
Agrícola Tres Palmeras S.R.L. of the province of Huaral, 2019”, stated as its main objective, 
to specify the association between benchmarking and the competitive advantage in the 
workers of a company located in the province of Huaral, 2019. 
The type of inquiry was applied at the correlational level, with a quantitative 
approach; Non-experimental cross-sectional design. The population consisted of 35 workers 
of the company Agrícola Tres Palmeras S.R.L. obtaining a census sample and the sampling 
was probabilistic. The technique used to collect information was the survey and the 
instruments to collect this information were two questionnaires, to know the behavior of 
benchmarking variables and competitive advantage, with 24 and 20 statements respectively 
and answer options according to the Likert scale. These instruments, in turn, were validated 
through expert judgment and specifying their reliability through the reliability statistic 
(Cronbach's Alpha); Finally, it is worth mentioning, the procedure for the analysis of the 
information collected was descriptive and inferential, to test the study hypotheses. 
The investigation was completed with the following conclusions: It was determined 
that there is a direct relationship between benchmarking and competitive advantage in the 
company Agrícola Tres Palmeras S.R.L. which was developed during the year 2019. (R =, 
813 and P =, 000). Therefore, the benchmarking dimensions (planning, analysis, integration, 
action). They maintain a moderate and high positive association with the competitive 
advantage of Agrícola Tres Palmeras S.R.L. located in the province of Huaral; while the 
maturity dimension has an indirect relationship with the competitive advantage. 





En años recientes, a nivel global las investigaciones o estudios acerca de benchmarking y la 
ventaja competitiva en las diferentes organizaciones han  tomado gran relevancia en países 
considerados potencias mundiales, tratando de incentivar la realización de investigaciones  
netas de dichas variables, generando una comparación del modo de ejecución del 
benchmarking en los diversos países, de la interpretación en cada área de una empresa de 
manera individual y que no es comprendida como un conjunto de procesos empresariales 
para alcanzar un mismo objetivo. Agarwal et. al. (2016). A partir de ello, conocer si tiene 
una posible implicancia en la ventaja competitiva de las empresas internacionales. Estos 
estudios se deben enfocar en la continuación por mejorar las actividades de manera sucesiva 
y de las posibles reacciones que pueden generar en los demás ámbitos empresariales. Cabe 
mencionar, al investigar las definiciones de las variables de estudio, dan como resultado 
diversas apreciaciones que consideran que el benchmarking es interpretado de diferentes 
formas, así como la ventaja competitiva de las empresas se originan por diversos factores. 
(Díaz, 2016).   
  Además, diversos estados internacionales evidencian un desarrollo escaso de la 
ventaja competitiva, dicho de otras palabras, de insumos que contribuyan a ser líderes en un 
mercado competitivo. Siendo, la insuficiencia de creatividad, maniobras de innovación, 
intensifica la casi nula participación de los mismos. Amadeo (2019). La pericia de 
conocimiento y habilidad creativa hace que la mayoría no pueda dar el gran salto al lugar 
que desea llegar. (Villacorta, 2016; p. 14). Se tiene que conocer también que a  nivel regional 
se halla una disminución paulatina en la consecución del benchmarking por diferentes 
negocios de actividad económica terciaria, porque no entienden o conciben la importancia 
del benchmarking y que debe ser construida del principio en formación del negocio u 
asociación, que en a su vez no se fomenta por determinados factores socio-culturales, 
obteniendo negocios con bajo casi nulo desarrollo del benchmarking, que al llegar a su etapa 
de crecimiento, no son capaces de concebir nuevas estrategias competitivas, innovación en 
sus productos que repercuten en gran medida en la imagen y rentabilidad de la empresa. 
(McLachlan et. al. 2016) Los esfuerzos de las empresas por desarrollar el benchmarking son 
escasos o esporádicos, porque consideran que no hay una base sólida para su empleabilidad, 
generando grandes conflictos en el desarrollo de la misma. Cisneros y Paúcar (2018). En 
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consecuencia, Cisneros y Paúcar (2018) a Santa-Ana Godoy (2000) para destacar que “las 
modificaciones en las capacidades y desarrollo de actividades de las asociaciones 
empresariales han fomentado que también se aprecie como novedad una inédita creación de 
habilidades y desarrollo en los demás niveles empresariales, sobre todo a nivel local”. (p. 
11).  
En el Perú, la actividad productiva en las empresas del sector se basa en que dichas 
empresas solo se limiten a producir y generar rentabilidad para ellos mismos dejando de lado 
un tema muy importante que debe estar dentro de su planificación, siendo el desarrollo de 
un adecuado marketing, entre ellos el benchmarking. Cabe destacar, las empresas peruanas, 
en su mayoría, han dejado de preocuparse por ser competitivas unas de otras, solo siguiendo 
la línea de producción, dejando de participar activamente en el desarrollo de su ventaja 
competitiva, porque no desarrollan ni perfeccionan nuevas actividades en sus empresas, 
observándose en la escases del conocimiento de sus clientes, al no determinar qué actividad 
contribuye a desarrollar una adecuada ventaja competitiva. Llontop y Rimarachín (2016).  
Cabe mencionar, en el estado peruano no se incentiva a ser un Estado competitivo, derivado 
de muchas razones, como la falta de adoctrinamiento del peruano por mejorar cada día, se 
evidencia un alto índice de delincuencia, Amadeo (2019) lo cual provoca que el estado 
peruano no pueda ser tomado en cuenta como un país de confianza para la inversión 
extranjera. Las diversas asociaciones empresariales intentan generar herramientas que 
contribuyan a su permanencia en un mercado altamente competitivo, sin mucho éxito. 
McLachlan et.al. (2016). Cabe indicar, la gran mayoría del personal administrativo de las 
empresas, desconocen la correcta utilización de las funciones y beneficios que otorga el 
desarrollo del marketing. (Villacorta, 2016; p. 14). 
 De continuar con la presente situación en la empresa Agrícola Tres Palmeras S.R.L. 
seguirán teniendo los mismos problemas porque el benchmarking dentro de la organización 
no es descrito detalladamente para su correcta aplicación, generando dificultades al 
momento de realizar una actividad que contribuya al funcionamiento de la empresa. También 
se observa que la empresa Agrícola Tres Palmeras S.R.L., ubicada en la provincia de Huaral 
no es competitiva, debido a que tiende a perder clientes paulatinamente que se puede 




El actual estudio de investigación recolecta información de una gran variedad de 
antecedentes de índole nacional e internacional; así también, artículos científicos indexados 
que guardan relación con las variables de estudio, siendo benchmarking y ventaja 
competitiva, que serán descritas a continuación: 
Por ello, Naula (2014) en su indagación denominada: el benchmarking y su impresión 
en la postura de la plaza de la asociación de Ahorro y Crédito San Francisco Ltda. Agencia 
Salcedo; su propósito primordial de la indagación fue evidenciar la incidencia del 
benchmarking en la pobre postura de la plaza y de los trabajadores de la asociación frente a 
cualquier suceso en la agencia objeto de estudio. Además, se formuló y se administró un 
método particular del benchmarking basado en cuatro fases: Planeación del estudio, 
determinación de las actividades idóneas, verificación de información y desarrollo de la 
misma. A la vez, la indagación fue de tipo descriptiva, de diseño no experimental, de corte 
transaccional y con una orientación cuantificable. La población y la muestra fueron 20 
trabajadores y 2000 usuarios permanentes de la asociación empresarial estudiada. Los 
procedimientos para recabar información fueron las encuestas a través de las herramientas 
de recolección de dicha información, siendo los cuestionarios. La autora finalizó su 
averiguación expresando que las asociaciones empresariales cuentan con diversos servicios 
modernos y actualizados, procurando modernizarse continuamente generando un liderazgo 
dentro de la plaza de mercadeo. Cabe indicar, esta averiguación es destacable porque indagó 
acerca de la variable benchmarking y su forma de empleabilidad en diversos ambientes de 
mercadeo y que a través de este método se puede evidenciar semejanzas y grandes 
diferencias entre instituciones que brindan los mismos productos o servicios.  
Siguiendo con esa corriente ideológica, Silveira, Cabezas y Fernández (2015) en su 
artículo titulado: Benchmarking en el desarrollo de procesamiento de tareas en instituciones 
universitarias: casos particulares de diferentes universidades de Cuba, donde su instrucción 
pedagógica trata que su direccionamiento se ampare en las transformaciones intrínsecas. Es 
así, la indagación tuvo como finalidad el estudio de saludables acciones de direccionamiento 
universitario para adquirir una sensación contundente, correspondencia y calidad en las 
actividades que desarrollan las casas de estudio de instrucción superior de Cuba, basándose 
en la sustentabilidad de los procedimientos. También, se determina la dirección del 
desarrollo de tareas de instrucción universitaria por medio del benchmarking. La 
metodología utilizada en este estudio fue descriptiva-correlacional, con una orientación 
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cuantificable, de planteamiento no invasivo. La muestra estuvo compuesta por seis 
universidades de Cuba y su empleabilidad del benchmarking en sus procedimientos 
pedagógicos. Los autores finiquitan su trabajo precisando que el benchmarking contribuye 
enormemente en el constante mejoramiento de los procedimientos y con ello ayudan a 
alcanzar los fines deseados considerando realizar una retroalimentación continua que 
incentive al mejor desarrollo de las tareas de instrucción pedagógica, propiciando una fuente 
de mejora. Además, la investigación es extraordinaria porque aborda a la variable 
benchmarking y su desarrollo en la comparación de casas de estudio de instrucción superior 
universitaria, y ello como contribuye y beneficia a la consecución de actividades bien 
planificadas y aplicadas que incrementen la rentabilidad y posicionamiento de cada una.  
A su vez, Meneses (2017) en su artículo científico: Outsourcing y la ventaja 
competitiva empresarial. Como propósito de estudio se tuvo la observación del outsourcing 
de procedimientos de entendimiento y el outsourcing de procedimientos de negociación a 
manera de gran probabilidad y alternativa verosímil para alcanzar y ejecutar las ventajas 
competitivas para las asociaciones empresariales. El método de estudio fue descriptivo con 
una orientación correlacional, de perspectiva no ensayada de corte transversal. La población 
y muestra de estudio fueron las obras literarias de diversos autores que han tratado de 
estudiar, consolidar y asociar el desarrollo del outsourcing con las posibles ventajas 
competitivas que se pueden suscitar en el transcurso del procedimiento. El estudio se 
sostiene en el mecanismo analítico que procede, reúne y especifica las definiciones de la 
ventaja competitiva comparándola con el outsourcing. Todo ello, permite precisar el 
desarrollo del outsourcing en diversos periodos, resaltando el impulso por implementar 
modernas maneras de producción sostenida en contribuciones departamentales e 
institucionales. Por último, el autor concluye en que el outsourcing origina una gran 
probabilidad de ejecutar ventajas competitivas. Esta investigación es notable porque estudia 
la variable ventaja competitiva y expone a los demás que estas deben crearse considerando 
las actividades de outsourcing que generen la atención del público consumidor. Se debe tener 
la suficiente impericia de crear nuevas y modernas estrategias empresariales que mejoren la 
sostenibilidad y rentabilidad de la empresa con el paso del tiempo.  
Del mismo modo, Apocada, Maldonado y Máynez (2016) en su artículo científico 
denominado: la ventaja competitiva, desde la teoría de recursos y capacidades, que es un 
trabajo en conjunto de las universidades Autónoma de Baja California y de la Ciudad de 
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Juárez, tuvo como intención la revisión minuciosa de las teorías acerca de la variable ventaja 
competitiva, y ésta como puede ser aplicada dentro de un ambiente laboral del sector 
comercial o industrial, destacando la perspectiva de los colaboradores y su asociación a las 
habilidades de personalización y reconfiguración del lugar donde realizan sus actividades 
laborales. La metodología de estudio se basó en una indagación de patrón descriptivo con 
una orientación asociativa, con una esquematización no experimental. El universo de estudio 
fueron todos los colaboradores de las empresas pertenecientes al sector producción de las 
ciudades de México, obteniendo un muestrario de cien colaboradores. Para el registro de la 
información se trabajó con una encuesta a través de la modalidad del cuestionario. Cabe 
mencionar, los autores concluyen en precisar que las habilidades empresariales investigadas 
tienen una asociatividad innegable pero endeble con la variable ventaja competitiva. Por esta 
razón, esta investigación es sobresaliente porque estudia a la variable ventaja competitiva en 
su más amplia expresión y como ello puede tener una asociación con las habilidades de los 
colaboradores de empresas que se dedican al sector producción. Aquí se destaca la presencia 
de las dimensiones personalización y reconfiguración de las acciones de los colaboradores 
con el fin de mejorar la producción en el centro laboral.  
Cabe indicar que Ariaza, Garza, Hernández y Alarcón (2016) en su artículo científico 
nombrado como: análisis del desarrollo del aprendizaje en sus tres niveles: industrial, grupal 
y organizacional y su asociación con la ventaja competitiva desde una perspectiva 
empresarial, desarrollado en la universidad autónoma de Coahuila, mencionó como 
propósito de estudio indagar acerca de la correspondencia que se puede evidenciar entre la 
forma de aprender en una empresa considerando los tres niveles antes mencionados en el 
título y la ventaja competitiva desarrollada en las empresas. El método de estudio fue de 
patrón descriptivo con una dirección enfocada en cierta vinculación entre las variables de 
estudio, de diseño no experimental, de periodo de tiempo transaccional, orientado a que los 
resultados puedan ser cuantificados. El universo de estudio fueron ocho empresas 
consideradas grandes en la ciudad de estudio con una muestra de trescientos noventa y un 
colaboradores de las organizaciones antes descritas. Cabe indicar, los autores finalizan su 
investigación precisando que las dos variables de estudio tienen asociación entre ellas y que 
es muy importante el desarrollo de las mismas para un mejor crecimiento de la empresa. Por 
ello, este estudio es idóneo para consultar acerca del estudio de la variable ventaja 
competitiva, porque su desarrollo es primordial dentro de cualquier empresa, ya que con ello 
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puede diferenciarse de las demás y tener una mejor rentabilidad. También se puede destacar 
que las ventajas competitivas pueden desarrollarse en cualquier tipo de empresa.  
 Del mismo modo, Llontop y Rimarachín (2016), en su trabajo de estudio 
denominado: Benchmarking y su relación con las ventas en la estación de servicios Santa 
Ángela S.A.C. José Leonardo Ortiz, para obtener la licenciatura de la carrera profesional en 
ciencias administrativas en la Universidad Señor de Sipán, La Libertad, consideró como 
objeto de estudio, examinar la asociación entre el benchmarking y la producción de comercio 
de la parada de servicios “Santa Ángela” S.A.C. José Leonardo Ortiz y su asociación con las 
demás áreas de la organización. El procedimiento de indagación empleado fue describir las 
variables, de alcance correlacional prospectivo, el enfoque del estudio fue cuantificable con 
un boceto de no experimentación, en un determinado periodo de tiempo, considerado desde 
enero hasta setiembre del año de investigación. El universo de análisis se estructuró por dos 
grupos: 5 colaboradores y 67 clientes, mientras que la muestra estuvo conformada por los 
grupos de estudio sin distinción alguna, aplicando un muestreo de tipo probabilístico. La 
herramienta para obtener información concerniente al estudio fue la encuesta; a su vez, se 
propuso una serie de interrogantes debidamente formuladas, con 13 interrogantes sobre 
benchmarking y 8 de ventas. El proceso para discernir la información obtenida fue 
estadístico e inferencial. Por último, los autores concluyen en precisar que se evidencia una 
correspondencia de las variables de estudio porque se obtuvo un coeficiente de correlación 
de Pearson de 0.737, que demuestra una asociación alta y contundente entre ambas variables 
de indagación.  A su vez, este estudio nos da a conocer que la variable benchmarking 
manifiesta cierta correspondencia con otro tipo de variables y que la asociación de las 
mismas en un determinado espacio-tiempo influye en la consecución positiva de las mismas, 
que contribuye al desarrollo de las empresas. Por lo tanto, la conjugación del benchmarking 
en diferentes aspectos empresariales puede traer consigo grandes beneficios.  
Por otro lado, Pérez (2018). En su indagación denominada: el benchmarking y su 
emplazamiento en las asociaciones empresariales del sector automotor en la urb. Santa 
Luzmila ubicado en el distrito de Comas, desarrollado en el año 2018, para conseguir el 
título de licenciado en administración, evidenció como finalidad de estudio diagnosticar la 
concordancia entre el benchmarking y su emplazamiento en las asociaciones empresariales 
del parque automotor de un distrito de Lima, comprendido en el año 2018. El método de 
indagación fue de tipo descriptivo-correlacional, de orientación no efectivo, con un corte 
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transaccional. Empleando un método hipotético – deductivo. El universo de estudio estuvo 
compuesto por 800 consumidores de las empresas del rubro automotor del distrito de 
investigación. La muestra fue extraída a través de una fórmula estadística, dando como 
resultado a 260 consumidores. La maniobra para adquirir información relevante fue la 
encuesta y la herramienta utilizada fue el cuestionario. El autor finalizó su estudio, 
precisando que hay una correspondencia entre el benchmarking y el desplazamiento de las 
asociaciones empresariales del parque automotor del distrito objeto de estudio, determinando 
una correspondencia alta y efectiva a través de la rho de Spearman con un 76,3% 
considerando la conjetura alterna de la investigación. Esta indagación fue destacada porque 
buscó información acerca de la variable benchmarking desarrollada en un distrito de Lima, 
considerando las dimensiones análisis competitivo, análisis comparativo y mejora de 
procesos en el parque automotor.  
Del mismo modo, Vásquez (2017) en su tesis titulada: el benchmarking y su 
influencia en la competitividad en la empresa inversiones Ferronor EIRL – Bambamarca 
2016, para conseguir el calificativo de profesional en ciencias administrativas de la 
universidad Señor de Sipán; propició como su ideal de indagación primordial, precisar si el 
benchmarking interviene en los desafíos de la asociación empresarial donde se realizó la 
averiguación. El método de averiguación usado fue descriptivo con alcance correlacional, 
con un boceto pre efectivo de corte transaccional. El universo de indagación fueron 10 
trabajadores de la empresa objeto de estudio. Por lo tanto, la muestra estuvo conformada por 
los mismos colaboradores. El sistema de indagación fue hipotético – deductivo, con un 
sentido cuantificable. El sistema para la obtención de datos reales fue la encuesta y se utilizó 
como herramienta el cuestionario que se formuló con 14 interrogantes y para la selección de 
réplica se propuso la escala de Likert. El autor concluye su investigación afirmando que la 
implementación y diseño de un adecuado proceso de actividades permite una mejora 
progresiva de las mismas, mediante la inspección, apreciación y renovación, beneficiando al 
declive de quejas y realización de actividades deficientes dentro de la institución. Esta 
indagación es notable porque estudia a la variable benchmarking y su asociación con la 
competitividad en la mejora del desarrollo de procedimientos para lograr la satisfacción de 
los usuarios del sistema pedagógico. Aquí se destaca la importancia de la implementación 
de un sistema sincronizado para la atención de sus clientes.  
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 A su vez, Cisneros y Paúcar (2018) en su investigación titulada el benchmarking y 
su implicación en la dirección del ente municipal distrital de Huariaca, ubicado en Pasco, 
correspondiente al año 2017, para adquirir la denominación de licenciado en administración 
en la institución de aprendizaje y pedagogía nacional Daniel Alcides Carrión, consideró 
como objetivo principal asociar la relevancia del benchmarking y su influencia en el 
direccionamiento global del ente gubernamental del distrito de Huariaca, en el departamento 
de Pasco. La metodología del estudio fue de arquetipo descriptivo básico con un grado 
descriptivo – asociativo, de método analítico, de orientación no forzada y de corte 
transaccional. el universo de estudio estuvo compuesto por 105 colaboradores de la 
municipalidad objeto de estudio, generando una muestra de 75 colaboradores de la unidad 
de análisis. La técnica empleada en el estudio fue la encuesta, resultando un cuestionario que 
se aplicó a dichos colaboradores. Las autoras concluyen en precisar que se evidencia una 
asociación significativamente regular concerniente a las variables de estudio, debido a que 
existe una gran insatisfacción por casi la mitad de los encuestados, recomendando que se 
corrija algunos procesos para mejorar la gestión de dicha institución pública. Cabe 
mencionar, este estudio es rescatable porque engloba a la variable benchmarking y cuáles 
son los factores a desarrollar para mejorar el sistema de procesos de la asociación empresarial 
y con ello satisfacer a los clientes asiduos al ente. Cabe mencionar, los entes 
gubernamentales se rigen pos reglamentos y sistemas debidamente codificados y harto 
difíciles de renovar.  
    Sin embargo, Villacorta (2017), en su investigación titulada el benchmarking y su 
influencia en la ventaja competitiva del micro y pequeñas empresas del sector comercial de 
prendas de vestir en la ciudad de Tarapoto, 2015, para optar el título profesional de 
licenciado en administración de la universidad nacional de San Martín; con el propósito de 
determinar la influencia que existe entre en benchmarking y la ventaja competitiva de las 
empresas objeto de estudio. La metodología de la investigación fue de tipo descriptiva con 
un nivel de investigación dado por el grado de profundidad; con un alcance correlacional. 
De diseño no experimental de corte transversal, de método descriptivo-explicativo. La 
población de estudio fue un total de 5422 empresas dedicadas a la comercialización de 
prendas de vestir de la ciudad de Tarapoto, donde se obtuvo una muestra de 65 empresas. La 
técnica de recolección de datos fue la encuesta a través del instrumento denominado 
cuestionario. El autor concluye en precisar que para realizar una evaluación del nivel de 
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benchmarking en el sector comercio de prendas de vestir se evidencia una mejora del 
desarrollo de las actividades del sector en mención, considerando que alcanza un nivel 
regular, determinando que existe una influencia directa y significativa entre las variables de 
estudio. Por ello, esta indagación es extraordinaria porque su estudio se encauza en explicar 
el vínculo existente entre la variable benchmarking y la variable ventaja competitiva dentro 
de un contexto de empresas pequeñas y microempresas, lo cual es una realidad existente en 
nuestra sociedad, por ello, buscar una ventaja competitiva contribuirá a que la empresa 
sobresalga y genere mayor rentabilidad y posicionamiento de marca.  
En este aspecto, para definir el bechmarking existen dos grandes definiciones que 
justifican la existencia del benchmarking. Uno de ellos es de origen chino y data de hace 
más de mil 500 años: Si usted conoce a su enemigo y se conoce a sí mismo, no tiene por qué 
temer el resultado de 100 batallas, quien fue escrito por el general Sun Tzu.  Mientras que el 
otro se originó en Japón y proviene de la palabra dantotuzu que significa luchar por ser el 
mejor de los mejores. Spendolini. (2007). 
 
Se hace referencia a varios conceptos y teorías acerca de la variable benchmarking 
donde se afirma que es el procedimiento sistemático de cuantificar productos, servicios y 
actividades a través de adversarios más fuertes o aquellas asociaciones empresariales 
diferenciadas como ejemplo de los competidores industriales. (Spendolini, 2007). En ello, 
comparten igual ideología con (2018) que citó a Gonzales, Flores y Gil (2011) quienes 
precisan que el benchmarking es el ejercicio metódico y consecuente para buscar diferencias 
significativas de nuestra empresa con respecto al nivel de producción, calidad y desarrollo 
de tareas y poder compararlas con las demás asociaciones organizacionales que son imagen 
de competitividad.  
 
Se destaca, el modelo teórico de las cinco fases del benchmarking propuesto por 
Robert C. Camp refiere que el benchmarking es comprendido a través de fases o procesos 
que se encuentran ligados a las actividades que se desarrollan dentro de una empresa con la 
finalidad de mejorar toda acción realizable dentro de la organización. Estas fases promueven 
que la empresa objeto de estudio se compare con otras que pertenezcan al mismo rubro de 
actividad, considerando a una empresa en particular, la cual se tomará como prospecto a 
alcanzar y mejorar el desempeño de sus procesos. Best, M. J. Abramowitz, G. Jhonson, H. 
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R. Pitman, A. J. (2015).  Este modelo teórico se afronta con la etapa de planeación, seguido 
de la etapa de análisis, integración, acción y madurez. (Cos, 2004; p. 08).  
Cabe indicar, la teoría del Benchmarking postulada por Robert C. Camp, refiere que 
el benchmarking es una consecución de actividades en forma ordenada de indagación 
permanente que se preocupa en nuevas ideologías, nuevos métodos, acciones y actividades 
sistematizadas de adopción de las variaciones positivas, teniendo presente la búsqueda el 
perfeccionamiento empresarial; destacando la presencia del análisis de la competencia para 
facilitar la identificación de competidores y de los procesos erróneos que deben ser 
corregidos en el tiempo inmediato; el análisis comparativo desarrollando ciertas actividades 
empresariales resaltando la importancia en los orígenes de las distinciones y también brindar 
información a los interesados y la mejora de procesos que busca instaurar indicadores de la 
importancia de las actividades desempeñadas en la empresa sujetas a evaluación permanente. 
Gonharuk et.al. (2015). Una manera de contraponer las acciones erróneas con las acciones 
beneficiosas es emplear estrategias de perfeccionamiento de las actividades destacándose de 
sus más fieles perseguidores, tratando de evaluar su correcta ejecución y promover una 
retroalimentación contundente. Villacorta (2016).  
 
La fase de planeación, la intención de esta etapa es realizar una planeación de las 
indagaciones acerca del benchmarking. Aquí juega un papel primordial el establecimiento 
de estrategias para indagar apropiadamente el desempeño de las actividades de otras 
empresas, teniendo la diplomacia de no ocasionar incomodidades. (Cos, 2004; p. 08).  
El identificar que se va a someter a benchmarking, se tiene como prioridad encontrar 
y reconocer el artículo de la función de comercio. Este artículo puede ser consecuencia de 
un determinado procedimiento de fabricación o de administrar prestaciones. Gonharuk et.al. 
(2015). Esta acción se puede reforzar a través de la elaboración adecuada de una misión para 
el propósito del artículo que se va a subyugar al benchmarking considerándolo en elevado 
grado de valoración; seguidamente de haber reforzado esta acción, se procede a fraccionar 
en su mínima presentación a las acciones aplicables de benchmarking. A la vez, se debe 
priorizar el registro de los procedimientos del comercio y fijar la práctica de estimación de 
la ejecución de actividades dentro de la empresa, debido que estos factores pueden calibrar 
aspectos representativos del comercio, los cuales deben ser sujetos a benchmarking. (Cos, 
2004; p. 08). 
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Para reconocer grupos empresariales comparables se trata de una actividad 
significativa porque determinará qué modelo de benchmarking se debe administrar, siendo 
de manera intrínseca, de enfrentamiento o práctico; porque esta acción contribuirá a 
reconocer con qué modelo de grupo empresarial corresponde emplear una contrastación. 
Gonharuk et.al. (2015). Es trascendental rememorar que este reconocimiento debe ubicar las 
organizaciones con óptimos niveles de desempeño para poder confrontarnos con ellas. Para 
realizar un óptimo reconocimiento de las organizaciones dignas de comparación se puede 
utilizar materiales informativos de índole pública, privada, de conglomerados calificados 
profesionalmente y demás instrumentos informativos al alcance del investigador. (Cos, 
2004; p. 09). 
Al especificar el proceso para selección datos, se interpreta como la selección de los 
datos, siendo preponderante y el indagador para adquirir datos de diversos materiales 
informativos. Gonharuk et.al. (2015). La información recabada puede proceder de: a) 
Información interna, consecuencia del estudio exhaustivo de artículos, de instrumentos 
informativos de la organización, de datos adquiridos de indagaciones previas y de la 
conclusión de personal competente. b) Materiales informativos de índole pública, de 
procedencia bibliotecaria, agrupaciones calificadas profesionalmente o comerciales, de 
asesores o de personal competente con averiguaciones externas. c) Seguimiento de 
indagaciones únicas; el material informativo pertinente se consigue a través de 
interrogatorios directos (telefónicos) o virtuales. d) Inspecciones espontáneas en el lugar; 
son trascendentales y de gran valoración informativa, se debe actuar con diplomacia al 
priorizar la comunicación con personas influyentes en las demás organizaciones, adecuar un 
circuito pre establecido de la inspección y diseñar modelos para obtener un mayor 
conocimiento de la operatividad de la empresa a inspeccionar. (Cos, 2004; p. 09). 
La fase de análisis es posterior a la identificación, reconocimiento y especificación 
de las organizaciones aplicables de benchmarking se debe realizar un análisis exhaustivo y 
sesudo de la información recabada. Esta etapa debe incorporar el discernimiento juicioso de 
las acciones practicables vigentes en los procedimientos como también del accionar de los 
miembros en el benchmarking. (Cos, 2004; p. 09). 
Al especificar la brecha del accionar vigente, se busca precisar la disparidad de las 
actividades que se realizan en la organización con las actividades de los miembros del 
benchmarking y a través de ello, precisar la brecha real entre los agentes participantes. Best. 
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et.al. (2015). Cabe mencionar, pueden hallarse tres probables desenlaces: a) Brecha 
negativa; se interpreta que las actividades de índole externo son mejores, por ello, se entiende 
la consecución del benchmarking. b) Brecha equitativa; se interpreta como la igualdad de 
condiciones imperantes en ambos agentes participantes. c) Brecha positiva; se interpreta que 
las actividades de índole interno son mejores que de los agentes participantes del exterior, 
infiriendo que el benchmarking es consecuencia del accionar interno. Este sobresaliente 
manejo de los procesos se puede dar a conocer a través de indicadores de desempeño. (Cos, 
2004; p. 10). 
Al calcular el grado de cumplimiento de actividades futuras, se debe puntualizar el 
hallazgo de brechas del accionar vigente es prioritario esbozar los grados de cumplimiento 
de tareas venideras, considerando la desigualdad entre la ejecución de procesos idealizados 
y lo que la agrupación empresarial puede desarrollar. Gonharuk et.al. (2015). Esta etapa 
recalca la utilización del dibujo Z, siendo el gráfico que refleja la magnitud de la brecha, 
tanto en el accionar vigente como en el esperado. Su utilización para conocer la magnitud 
de la brecha de forma descriptiva en un solo gráfico es contundente y provechosa para el 
accionar de la organización. A su vez, el gráfico Z se fracciona en tres elementos 
fundamentales. A través de este gráfico se evidencia la predilección del rendimiento 
histórico o disminución del costo. Posteriormente se expone gráficamente la magnitud de la 
brecha, y al culminar se evidencia la idealización del rendimiento esperado. (Cos, 2004; p. 
10). 
Para tener una mejor comprensión del gráfico Z se precisa que: a) El rendimiento 
histórico, demuestra la actividad de la organización por periodos, haciendo hincapié que toda 
agrupación empresarial desempeña funciones y procesos en determinados periodos de 
tiempo. Se infiere la búsqueda de grados de rendimiento histórico que puedan ser medibles 
y expresados a través de gráficos. El gráfico Z expone al principio el rendimiento histórico, 
dibujando una raya con tendencia a crecer hasta llegar a determinar la magnitud de la brecha. 
b) Brecha del benchmarking, se expresa a través de una raya ascendente que busca equilibrar 
las acciones. Best. et.al. (2015). Esta conceptualización de cimenta en el resultado de 
desigualdades entre la brecha del accionar vigente y de la agrupación empresarial. c) 
Rendimiento esperado; se expresa a través de una raya con tendencia al seguimiento de la 
magnitud de la brecha, aquí se realiza un bosquejo para el futuro, con la premisa que poder 
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conseguir la igualdad y posteriormente la supremacía. Este método contribuye a presentar 
de manera gráfica el contraste entre los agentes participantes. (Cos, 2004; p. 10). 
La fase de integración es un procedimiento que utiliza las evidencias de 
benchmarking con el propósito de precisar el desarrollo de las nuevas actividades dentro de 
la organización. Interviene la planificación juiciosa para adherir modernas prácticas al 
desarrollo de los procesos y ratificar que las nuevas evidencias se adhieran a los 
procedimientos normados en la planificación. Informar acerca de las nuevas evidencias del 
benchmarking y conseguir su incorporación. (Cos, 2004; p. 10). 
Las evidencias de benchmarking deben ser informadas y divulgadas a todos los 
ámbitos de la agrupación empresarial tratando de conseguir aceptación por parte de los 
miembros integrantes de la misma, así como su adhesión al desarrollo de los procesos. Para 
este tipo de actividades se debe tener un ambiente apropiado, que tenga los implementos 
necesarios para hacer llegar el mensaje de manera adecuada, elegir una forma de divulgación 
y después exponer las nuevas ideas de manera metódica. Best. et.al. (2015). Cuando el 
personal que recibe la información, acepta la incorporación de nuevas ideas para el desarrollo 
de sus actividades es primordial estructurar una maniobra de comunicar el mensaje en 
diversas etapas, destacando la conformación estructurada de la misión y del accionar 
principal de la organización e incorporar al benchmarking como dinamismo de variación a 
la empleabilidad de modernas prácticas para el desarrollo innovador de las actividades 
dentro de la agrupación empresarial. Chandra (2010). Cabe mencionar, la implicancia de las 
evidencias contribuye a tener diferentes puntos de vista que benefician el proceso de 
benchmarking. (Cos, 2004; p. 10). 
Para fijar objetivos sencillos y prácticos, se busca estructurar objetivos sencillos y 
que sean de fácil desarrollo, con respecto a las evidencias sobre el benchmarking, y 
transformar esos objetivos en preámbulo de las actividades a desarrollar dentro de la 
organización que contribuya a modificar la forma sistemática del accionar de los agentes 
involucrados que y cubra la brecha de ejecución coexistente. (Cos, 2004; p. 11). 
La fase de acción dentro del desarrollo de los anteriores puntos se tiene que plasmar 
en acciones ejecutables sencillas ayudándose de las evidencias recogidas en el benchmarking 
y los preámbulos de la ejecución de labores en la organización. Es prudente y aconsejable 
que las evidencias recogidas se plasmen en actividades bien definidas y desarrolladas a 
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cabalidad sin dejar de lado, su control minucioso y la estimación de los objetivos por 
alcanzar. (Cos, 2004; p. 11). 
Al fomentar planes de ejecución se introduce dos apreciaciones primordiales. La 
inicial se ajusta a las labores en la planificación del accionar de los agentes participantes. 
Estas actividades se asocian con la forma, el individuo ejecutor y el tiempo pronosticado. 
Chandra (2010). Esta apreciación fomenta la diferenciación de la actividad, organizar un 
programa adecuado para la misma, reconocer las carencias de ciertos materiales, estructurar 
un esquema, especificar las obligaciones de los participantes, verificar los efectos venideros 
y llevar un control adecuado. La posterior apreciación se asocia con los agentes participantes 
y los factores de la conducta y accionar de los mismos al introducir la idea de modernización 
y variación. (Cos, 2004; p. 11). 
Para desarrollar tareas específicas y llevar un control de las mismas, se inserta el 
desarrollo de actividades con tácticas modernas sin dejar de lado las habituales en 
administración. Otro aspecto prioriza la introducción de agrupaciones para fomentar la 
ejecución de procedimientos modernos con la contribución de nuevas tecnologías y la 
obligación de mejorar su rendimiento. Best. et.al. (2015). Para finalizar, se opta por 
denominar a un erudito en el tema de procedimientos, que tendría que ser el encargado del 
desarrollo de las tareas específicas. Cabe destacar, es primordial el control en la ejecución 
de las tareas dentro de la organización y elaborar registros de la mejora percibida que 
contribuya a incrementar el rendimiento positivo del benchmarking. (Cos, 2004; p. 11). 
La etapa de recalcular los benchmarks, es la última etapa que posee como propósito 
sostener los benchmarks contemporáneos y vigentes en un comercio con situaciones que 
fluctúan con variantes de forma que se resguarde el rendimiento óptimo. Chandra (2010). 
Toma relevancia la ejecución de una evaluación en los departamentos para un mejor 
entendimiento del desarrollo del benchmarking, el entendimiento de las deseables prácticas, 
su relevancia y valuación, la adecuación de entablar objetivos y el adecuado manejo de 
información del benchmarking en el interior de la agrupación empresarial para observar que 
factores requieren una medición más objetiva de los benchmarks a través de una 
planificación correctamente estructurada y la reiteración de los procedimientos de las etapas 
hasta culminar en la incorporación del benchmarking. (Cos, 2004; p. 11). 
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La fase de madurez sugiere conseguir por medio de la adhesión de mejores prácticas 
en la agrupación empresarial de la totalidad de los procedimientos del comercio, 
resguardando de esta manera su supremacía. Asimismo, se alcanza esta fase a través de 
modificar las actividades en un esquema sistematizado y didáctico de los procedimientos 
administrativos, para que se pueda institucionalizar. (Cos, 2004; p. 12). 
El modelo de las cinco etapas propuestas por Spendolini (2007), donde se precisa 
que es el procedimiento sistemático de cuantificar productos, servicios y actividades a través 
de adversarios más fuertes o aquellas asociaciones empresariales diferenciadas. A la vez, 
postula dentro de su modelo, la presencia de cinco etapas inmersas en el desarrollo del 
benchmarking, destacando la acción de determinar a qué se le hacer benchmarking, la 
formación de un equipo, identificación de los socios, recopilación y análisis de la 
información y actuar dentro del desarrollo sistemático del benchmarking interno, buscando 
explorar en el interior de la empresa la mejora de las actividades de la empresa para 
perfeccionarlas en su máximo concepto. Chandra (2010). Ellas se deben emplear en los 
procedimientos y acciones que permitan el mejoramiento de los procedimientos que precisan 
de mejora.   
Además, Villacorta (2016) citó a Summer (2006), quien definió al benchmarking 
como: “una consecución de tareas continuadas desarrolladas para controlar los bienes 
puestos en venta, los servicios y actividades de ocupación de las asociaciones empresariales 
que son evocadas como dignas manifestaciones de empresas con las actividades más 
sobresalientes, con el objetivo de generar mejoras organizadoras”. (p. 12).  Cabe mencionar, 
Spendolini. (2007), esclarece que el benchmarking es una actividad contemporánea que se 
ejecuta visualizando al contrincante referente a qué tipo de bien o servicio pone a la venta, 
y contra quienes tiene la posibilidad de competir y mejorar su estatus empresarial (p. 31). 
Mientras que para Pérez (2018) que citó a Gonzales, Flores y Gil (2011), quienes definieron 
al benchmarking como: “Una sucesión de actividades sistematizada, ordenada y continua 
para valorar los bienes, servicios y consecución de la labor de las asociaciones empresariales 
que son rememoradas como ejemplares y dignas de seguir por el desarrollo de sus 
sobresalientes métodos, con la intención de efectuar renovación y enriquecimiento a la 




Por otro lado, Prieto (2013) citado por Pérez (2018) conceptualiza al benchmarking 
como la forma de comparar acciones del interior de la empresa y verificarlas con las de otras 
empresas. Una manera de conseguir información y datos fácilmente es tener una estricta 
confiabilidad de los colaboradores y de los procesos a seguir. (p. 29), mientras que Díaz 
(2016), define el benchmarking como el ejercicio metódico y consecuente para buscar 
diferencias significativas de nuestra empresa con respecto al nivel de producción, calidad y 
desarrollo de tareas y poder compararlas con las demás asociaciones organizacionales que 
son imagen de competitividad. (p. 16). 
Debido a la indagación sistemática de mejorías, siendo considerados en los 
procedimientos del sector industrial como en el sector comercio, se consideran a localizar 
maneras de empleabilidad que se observan en resultados eficaces para las organizaciones. 
Chandra (2010). Esto se puede evidenciar, el benchmarking que surgió por la necesidad de 
comprender el desarrollo de las actividades de otras empresas y comprender la información 
que contribuya a perfeccionar los procedimientos y adentrarse a un campo o mercado mucho 
más competitivo. (Krishnamoorthy, 2014). Entonces, el benchmarking se entiende como una 
consecución de actividades en forma ordenada de indagación permanente que se preocupa 
en nuevas ideologías, nuevos métodos, acciones y actividades sistematizadas de adopción 
de las variaciones positivas, teniendo presente la búsqueda el perfeccionamiento 
empresarial. Villacorta (2016) citó a Summer (2006).  
El benchmarking contribuye en el sector industrializado y comercial, técnicas 
administrativas porque no se enfocan en un área específica. Se fundamenta de manera 
contundente en observar y poner en conocimiento no sólo en la parte interna de la 
organización, sino en la supervisión externa de los factores que influyen en el desarrollo de 
la empresa.  (David, T. 1999). Una manera de contraponer las acciones erróneas con las 
acciones beneficiosas es emplear estrategias de perfeccionamiento de las actividades 
destacándose de sus más fieles perseguidores, tratando de evaluar su correcta ejecución y 
promover una retroalimentación contundente. (Krishnamoorthy, 2014). Por lo tanto, el 
benchmarking solicita de manera implícita la ejecución de las particularidades que se 
desarrollen de manera sostenida en el procedimiento brindado y supervisado.  Estas 
particulares se manifiestan en metas y objetivos que solo pueden ser ejecutados a través de 
un adecuado desarrollo del benchmarking. Spendolini. (2007). 
17 
 
Dentro de los tipos de benchmarking, el análisis de la competencia, es una forma de 
diferenciar la relevancia de la investigación, en otras palabras, conocer los procedimientos 
que se emplean en el benchmarking, por eso se deben registrar o enumerar todas las 
actividades sistematizadas y elegir aquellas que presentan una mayor impresión en la 
actividad. (Prieto, 2013, citado por Pérez, 2018; p. 28). La forma de competitividad de 
manera directa por sus bienes semejantes, por ello se debe contemplar los beneficios y 
acciones perjudiciales con los contendientes directos. Además, el benchmarking se ha estado 
practicando por empresas grandes y medianas, con éxito moderado, pero que 
lamentablemente en pequeñas y microempresas no han tenido los resultados esperados. 
Chandra (2010). La forma de competir, es el principio más leal de tener contendientes 
empresariales correctos y ello se ve reflejado en el momento de la venta.  Se debe conocer a 
la competencia, pero también se debe conocer a uno mismo como empresa para minimizar 
sus debilidades y potenciar sus fortalezas, generando más competitividad en el mercado 
comercial o industrial. Summer (2006), citado por Villacorta (2016). 
El análisis comparativo, es una manera de ejecutar un estudio comparativo de los 
indicadores del desarrollo de ciertas actividades empresariales resaltando la importancia en 
los orígenes de las distinciones y también brindar información a los interesados. Summer 
(2006), citado por Villacorta (2016). Por otro lado, el desarrollo sistemático del 
benchmarking interno, busca explorar en el interior de la empresa la mejora de las 
actividades de la empresa para perfeccionarlas en su máximo concepto. Chandra (2010).  
Ellas se deben emplear en los procedimientos y acciones que permitan el mejoramiento y 
por último, llevar personal capacitado a los sectores a ser mejorados en los procedimientos 
que precisan de mejora.   
La mejora de procesos busca instaurar indicadores de la importancia de las 
actividades desempeñadas en la empresa sujetas a evaluación permanente, cabe indicar, 
periodos, quejas, registro de cosas, importes y luego dar seguimiento y examinar las 
actividades empleadas por la empresa, creando los medios para sondear y observar cuales se 
van a implementar para recolectar información relevante de otras organizaciones sujetas a 
comparación. (Prieto, 2013, citado por Pérez, 2018; p. 30). 
 
El benchmarking facilita la identificación de competidores y de los procesos erróneos 
que deben ser corregidos en el tiempo inmediato, tanto en el sector industrial como en el 
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comercial. Muchas veces se suprime la confianza en la información obtenida. Summer 
(2006), citado por Villacorta (2016). Los aspectos más relevantes no se pueden desempeñar 
de manera inmediata sin tener un conocimiento previo y poder imitar algunos procesos que 
contribuyan a la mejora de las acciones dentro de la empresa. Esta imitación puede darse de 
diversas empresas y sus distintos procedimientos, aun estando en diferentes mercados 
comerciales. Best. et.al. (2015). Para algunos autores, esto puede ser comprendido como 
benchmarking de tipo genérico, que se limita en la comparación de la organización con una 
similar y de su rentabilidad a corto y largo plazo, evidenciando que puede insertar un bien, 
servicio o procedimiento mejorado para que contribuya al crecimiento de la empresa. Díaz 
(2016). 
 
Los beneficios del benchmarking son evidenciados en el triunfo contundente de los 
procedimientos cada vez mejor implementados desde la base de la empresa hasta la alta 
gerencia, donde todos contribuyen a su empleabilidad. Chandra (2010). Además, el 
benchmarking necesita un impulso de los altos gerentes de las organizaciones que se pueda 
evidenciar con los resultados de las acciones estratégicas bien implementadas en los grupos 
establecidos de la empresa para la consecución del benchmarking, precisando objetivamente 
los indicadores que reflejen mejoría en la empleabilidad de los procedimientos. 
(Krishnamoorthy, 2014). 
 Se debe conocer acerca de las acciones del benchmarking y desarrollar un plan de 
control que evidencie que el colaborador ejecuta ciertas acciones del benchmarking y si ello 
ha dado como resultado algunos cambios en pro de la mejora de los procesos dentro de la 
empresa. McLachlan et.al. (2016). Las acciones ejecutadas siempre deben llevar un control 
y darles un seguimiento continuo para conocer las acciones que mejoran y generan 
rentabilidad a la empresa, al conocerlas, se deben desarrollar de una mejor manera y ser 
utilizadas para que se implemente en otras actividades realizando una acción en cadena que 
facilite el crecimiento empresarial. Cabe indicar, las alteraciones encausadas por el 
conocimiento de las actividades del benchmarking se orientan significativamente a los datos 
obtenidos del proceso receptor.  Díaz (2016). 
Las acciones perjudiciales del benchmarking son en base es la mejora continua del 
proceso receptor, se debe evaluar el tiempo, esfuerzo y valor del benchmarking. Best. et.al. 
(2015). A medida que las organizaciones se vuelven más eficientes, se reduce el incremento 
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en los logros de actuación, lo que hace difícil obtener otras mejoras. En consecuencia, las 
evaluaciones intra-industriales dan paso a las inter-industriales. Es aquí donde el 
benchmarking junta muchas de las técnicas eficaces pero genéricas, que se pueden utilizar. 
Cisneros y Paúcar (2018).  
 
Por lo tanto, se considera que el benchmarking es una investigación seria y ordenada. 
Chandra (2010). Determinándose que no son simples averiguaciones, muy por el contrario, 
es un proceso continuo que debe ser adoptado como una forma habitual de mejorar la calidad 
y la productividad de la empresa, no entendiéndose como un trabajo puntual. El esfuerzo 
para aprenderlo exige una continuidad. Spendolini. (2007) 
Para el benchmarking se necesita tiempo para aprender el sistema, recoger la 
información, analizarla y sacar conclusiones válidas para su empresa, no es algo rápido, para 
obtener buenos resultados es preciso tiempo considerando dentro del desarrollo de las 
acciones la disciplina para cumplir los pasos uno a uno, comprendiendo que no es fácil 
requiere aprendizaje y conocimientos profundos; es aprendizaje. Chandra (2010). Aprender 
de los mejores para mejorar, por lo tanto, no es imitación ni copia, ni mucho menos 
espionaje. Es una técnica para aprender y traducir las características y necesidades de cada 
empresa.  Spendolini. (2007). Para mejorarlo todo cualquier actividad de la empresa puede 
ser objeto de un estudio de benchmarking, no siendo una moda. Es una disciplina que debe 
utilizarse en la empresa como se utiliza otras muchas. Cada técnica tiene una aplicación 
específica y Benchmarking también. Spendolini. (2007).  
Porter (2010) considerando el patrón de la ventaja competitiva de Porter, la táctica 
desafiante acapara actividades agraviantes y proteccionistas para concebir una postura que 
salvaguarde a la organización, con el propósito de ejercer predominio con notoriedad, a las 
fuerzas competitivas y originar una reanudación acerca de la financiación.  
Dentro del Modelo teórico de las cinco fuerzas de Porter, refiere a que un trabajador 
que aspira realizar un comercio lucrativo en una parte o totalidad del negocio, es apremiado 
con las necesidades de los consumidores a satisfacer, a través de la adquisición de materiales 
que proporcionan los abastecedores, lo intenso que significa competir con demás 
agrupaciones empresariales que ofertan tú mismo producto o prestación de servicio. 
(Mulders, 2014; p. 90). Con todas estas trabas existentes en el surgimiento de un negocio, se 
conceptualiza como una idea muy difícil de realizar o lo consideran como un objetivo 
20 
 
prioritario. Con la contribución de este modelo teórico se puede establecer mejor la 
participación de los agentes, esclareciendo los cinco vectores de fuerza y la asociación entre 
ellos. Stonehouse y Snowdon (2007).   
La fortaleza negociadora de los proveedores es decretada por la cantidad de 
abastecedores en el comercio donde desarrolla su actividad empresarial y la postura que 
presentan para negociar sus prestaciones de servicio. En el caso de existir demasiados 
abastecedores se presenta un escaso ánimo de negociar, el valor de los materiales, los 
elementos primordiales y semifacturados son inferiores. Stonehouse y Snowdon (2007). En 
el caso de haber una reducida cantidad de aprovisionadores con una vigorosa postura de 
negociación, queda entendido que el valor de los materiales será más elevado. La postura de 
negociación del abastecedor es elevada cuando: a) El abastecedor posee consumidores más 
idóneos. b) Los valores de intercambiar al abastecedor son elevados. c) El aprovisionador 
proporciona una marca victoriosa. d) El abastecedor efectúa las acciones que en ese 
momento ocasiona los consumidores. e) Se halla un oligopolio o aparcamiento por parte del 
abastecedor. (Mulders, 2014; p. 91) 
Con respecto a la fortaleza negociadora de los clientes, menciona que la fuerza de los 
consumidores es establecida por la cantidad de los mismos y al asunto de comentar en sus 
adquisiciones. Con la colaboración de una desmesurada cantidad de consumidores que no 
son críticos, la robustez de negociación de los consumidores no permanecerá elevada. Sadat 
et.al. (2018). La escasa presencia de consumidores es una consecuencia con demasiada 
incertidumbre, esto a la vez genera una robustez muy elevada. La fuerza en la negociación 
de los consumidores es elevada en el momento en que: a) Se presenta una disminución de 
consumidores o se reflexiona condicionalmente prominente. b) Se presentan puntos de 
adquisiciones a los que se pueda canjear con simplicidad. c) El consumidor ejecuta acciones 
contemporáneas que otorga el abastecedor. (Mulders, 2014; p. 91) 
El grado de rivalidad mutua entre los competidores, precisa el nivel de confrontación 
simultanea entre las agrupaciones empresariales manifiesta la magnitud de aproximación 
para los artículos o prestaciones de servicios. Hao (2000). En el tiempo en que se presenta 
una abundancia de adversarios en el ambiente comercial con la igualdad de jerarquías de 
artículos, los adversarios comerciales intentarán obtener una considerable implicación en el 
sector comercio por medio del valor de los artículos. Al realizar estas acciones, la ganancia 
en los artículos y prestaciones de servicio se reducirán. Una opción es que los adversarios 
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comerciales logren encontrar un dominio singular y través de ello emerja una desigualdad 
en el comercio. Si existe una disminución de adversarios comerciales se concesiona una 
normatividad de valores pre determinados y la ganancia de ventas de artículos y prestaciones 
de servicio se incrementarán. Las condiciones se mantienen restringido a lo que oferta en el 
comercio. Amadeo (2019). 
La competitividad entre agrupaciones empresariales es elevada al momento en que: 
a) La oscilación entre los adversarios empresariales no es equitativa. En el caso que todas 
las empresas contendientes tengan la misma magnitud, una postura más equitativa es 
inclinada a manifestar, en el caso de las organizaciones empresariales considerables y 
diminutas. Hao (2000). Los consumidores se dirigen con mayor facilidad a realizar 
maniobras con el valor de los artículos. b) Los valores inalterables deben ser protegidos. Los 
saldos son reducidos para que los valores inalterables sean resguardados. Por ello, los 
adversarios empresariales también ejecutan las actividades de la misma manera y finaliza en 
una curva descendente de valores. c) La disposición de producir se incrementa con el pasar 
del tiempo. La superabundancia de disposición en un parte comercial dirige a la rivalidad. 
d) Los impedimentos de escape son elevadas. El incremento de los impedimentos de partida 
resguarda que las agrupaciones comerciales converjan dificultosas su expansión, como 
secuela de la alta rivalidad. (Mulders, 2014; p. 92) 
Cabe mencionar, la amenaza de nuevos participantes en el mercado, exige la 
presencia de la mínima implicación en el comercio, varias de las agrupaciones empresariales 
poseen o prefieren distribuirlo. Sadat et.al. (2018). La mínima presencia se evidencia de las 
financiaciones de los valores y periodos de tiempo para introducirse al sector comercio son 
disminuidas. Cabe destacar, una reducida implicancia, mantiene un incremento de 
intimidación en la implicancia en el comercio. De esta manera, los adversarios comerciales 
raudamente incrementarán los niveles estarán posicionados por intimidación. Con un 
elevado estatus comercial, los adversarios empresariales no tendrán simple implicancia en 
el sector comercio y la intimidación de modernos agentes participantes será mínima. Hao 
(2000). Las organizaciones empresariales que ya se conciban inmersas desarrollando 
actividades en el comercio poseen menor rivalidad y tienen la capacidad de alcanzar niveles 
más elevados. Los que poseen una elevada implicancia son: a) Atributos superiores, en la 
conceptualización en la producción de artículos. b) La cuota solicitada de inversión para 
intervenir. c) La antigüedad del lugar comercial, al tener más años de funcionamiento más 
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dificultoso será la intervención de los nuevos. d) Accesibilidad a los materiales informativos. 
e) La futura resistencia de las agrupaciones empresariales inmersas en el comercio, a través 
de la rivalidad de valores por sus artículos. f) El nivel de efectividad de introducirse a un 
comercio sin barreras. g) Inequidad. (Mulders, 2014; p. 93) 
Otra dimensión resaltante es la amenaza de sustitutos en el mercado, dando la 
probabilidad de sustituir asequiblemente los artículos o prestaciones de servicio con otros, 
se presenta una notable intimidación de modernas organizaciones introduciéndose al 
comercio. Hao (2000). A consecuencia de esto, los niveles disminuirán y los adversarios 
empresariales incrementarán su participación en el mercado. Stonehouse y Snowdon (2007). 
En el caso que sea complicada la sustitución de los artículos o prestaciones de servicio 
concebidas por los demás, la intimidación de reemplazo disminuirá. Sadat et.al. (2018).Las 
agrupaciones comerciales que se observan ejecutando sus actividades en el mercado poseen 
una menor rivalidad y tienen la capacidad de alcanzar niveles mucho más elevados. 
(Mulders, 2014; p. 93) 
Por otro lado, Porter (2010) menciona que la asociación entre las habilidades de la 
empresa y las metas a los que considera alcanzables son parte fundamental al momento de 
comprender el triunfo o pérdida de las asociaciones empresariales. No cabe la manera de 
idealizar su indexación global, puesto que liquidaría alguna ventaja competitiva que se 
pudiera originar.  Los conceptos y corrientes ideológicas del triunfo organizacional son 
singulares y pertinentes a cada asociación empresarial. Sadat et.al. (2018). 
  
 
Mientras que Porter (2010) menciona que:  
 
Simplemente, implementar mejores prácticas como adquirir la modernidad en temas 
de máquinas, utilizar software para transmitir información requerida por los 
consumidores. Existen diversas formas que ejecutan los altos mandos de las empresas 
para que la organización sea más provechosa y rentable; ese tipo de objetos son 
requerimientos, no una estrategia. Planeamiento estratégico es incorporar un 
ambiente diferente para que la empresa brinde un beneficio. El reto es adjudicar 
ambas percepciones en un tiempo determinado y en conjunto, las mejores acciones y 




Las condiciones de los factores, tratan sobre la creación de factores especializados 
considerando mano de obra especializada, creación de infraestructura, etc. Sadat et.al. 
(2018). Siendo necesarios para hacer competitiva a una empresa, porque la carta fuerte del 
desarrollo no la constituye la dotación natural de los factores sino la capacidad de cómo se 
procesan éstos para hacer una producción más eficiente. Hao (2000). Contrariamente a lo 
que se piensa, el disponer de una vasta mano de obra no representa ninguna ventaja, porque 
se necesita mano de obra especializada en temas específicos sobre las necesidades 
particulares de las empresas, así como contar con centros de investigación especializados 
para innovar en la generación, desarrollo, asimilación y aplicación del conocimiento de 
ciencia y tecnología, ya que éstos factores son más escasos y más difíciles de imitar por los 
competidores nacionales y extranjeros, y se requiere una inversión sostenida para crearlos. 
(Porter, 1999, p. 180). 
 
Cabe indicar, las condiciones de la demanda se tienen en consideración que la 
internacionalización ha decaído en la predominancia del consumo interno, que la rivalidad 
global y el consumo exterior son considerados de mayor relevancia para la ejecución de 
habilidades competitivas de los países, pero cabe mencionar que esto no es una verdad 
absoluta. Hao (2000). Para Porter, la conformación y características del consumidor interno 
puede traer una consecuencia desafortunada sobre la forma en que las organizaciones 
conciben, hacen un juicio crítico y replican a los requerimientos de los consumidores. 
McLachlan et.al. (2016). Las asociaciones empresariales comienzan la actividad productiva 
junto a la demanda inspeccionada, en otras palabras, las circunstancias de los consumidores 
internos contribuyen a engendrar la ventaja competitiva, cuando una parte del sector es 
mayor o más visible en el mercado interior que en los mercados extranjeros (Porter, 1999, 
p. 182). 
 
Por otro lado, los sectores afines, es uno de los factores de la ventaja competitiva se 
refiere a la existencia de abastecedores oriundos del país que son competitivos a nivel 
internacional, a través de estos factores vinculantes y anexos se exige el ingreso pertinente 
y raudo a las materias primas necesarias, la continuación espacio-tiempo entre los 
abastecedores y clientes finales facilitando el trueque de información y generando una 
reciprocidad continuada de ideologías y modernidad. Sadat et.al. (2018). Las asociaciones 
empresariales tienen la coyuntura de predominar en las acciones técnicas de los 
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abastecedores y pueden servir de ambientes de experimentación a un ritmo raudo de 
modernidad. Las organizaciones se favorecen al más alto nivel cuando los abastecedores son 
de igual manera contrincantes internacionales. (Porter, 1999, p. 184). 
 
Además, la estrategia, estructura y rivalidad de las empresas, es un cuarto factor, 
menciona que las circunstancias del país generan un predominio arraigado en la manera en 
que se conciben, direccionan y controlan las organizaciones, del mismo modo como la 
rivalidad dentro de la misma. Cabe mencionar, no existe un proceso sistemático global de 
dirección, estos procesos son pertinentes en diversos ambientes del país, cabe la idea que el 
proceso sistematizado de dirección sea muy rentable, pero solo es pertinente para un solo 
grupo de empresas de diversas estructuras, siendo a la vez, no factible para otro grupo de 
empresas de índole emparentado, considerando que siendo de índole consanguíneo no son 
bien direccionadas.  (Porter, 1999, p. 185). 
 
Mientras que Apocada et.al (2016), postula que la conformación y características del 
consumidor interno pueden traer una consecuencia desafortunada sobre la forma en que las 
organizaciones conciben, hacen un juicio crítico y replican a los requerimientos de los 
consumidores. Las asociaciones empresariales comienzan la actividad productiva junto a la 
demanda inspeccionada, las circunstancias de los consumidores internos contribuyen a 
engendrar la ventaja competitiva, cuando una parte del sector es mayor o más visible en el 
mercado interior que en los mercados extranjeros. Sadat et.al. (2018). De aquí se desprenden 
dos ramificaciones de la fuerza de capacidad, siendo la capacidad de personalización, donde 
se menciona que es un procedimiento que según el transcurso de las actividades 
empresariales emplean moderna tecnología y sistemas de orden administrativo que propician 
bienes diversos y personalizados como consecuencia de una contestación rauda y fiable. 
Mientras que, la capacidad de reconfiguración precisa que es un procedimiento de 
concepción de modernas variantes de procesamiento de habilidades, funciones 
organizacionales y maneras de creación de agregar valor, donde la destreza para agilizar el 
sistema de la empresa y efectuar modificaciones indispensables es viable. (p. 71).  
Es por ello, Porter (2010) que hace referencia que la competencia y la rentabilidad es 
la estructura de la industria, están manifestadas en las fuerzas competitivas, siendo las cinco 
fuerzas que conforman su estructura subyacente común: la amenaza de nuevos aspirantes, la 
influencia de los proveedores, la influencia de los compradores, la amenaza de los 
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sustitutivos y la rivalidad entre competidores existentes. La debida compresión de las fuerzas 
competitivas, así como sus causas subyacentes, revela los orígenes de la rentabilidad actual 
de una industria al tiempo que nos ofrece un marco para anticipar e influir en la competencia 
y la rentabilidad a lo largo del tiempo. Locsin (2019). La estructura saludable de una industria 
debería ser un aspecto competitivo a tener en cuenta por los estrategas, al igual que la 
posición de su empresa. Esta comprensión de la estructura de una industria también es 
fundamental para lograr un posicionamiento estratégico efectivo, ya que defenderse de las 
fuerzas competitivas y moldearlas en beneficio de la propia empresa son aspectos cruciales 
de la estrategia.  
 
Para Munuera y Rodríguez (2012) definen a la ventaja competitiva como un 
conglomerado de actividades direccionadas a la continua realización de una ventaja 
competitiva sustentable en un periodo de tiempo real y comprensible frente a los más 
cercanos competidores, a través de la correcta ejecución de acciones, competencias de la 
organización, insumos y el ambiente en el cual realizan sus actividades laborales, a fin de 
satisfacer sus metas de la gran reunión de agentes participantes en la misma. Mientras que 
para Apocada, Maldonado y Máynez (2016), mencionan que la ventaja competitiva, es la 
capacidad de dar respuesta lo más rápido posible a las necesidades de los consumidores y 
elevar los rangos de rendimiento, siendo habilidosos en la forma de incentivar plazas 
demandantes de productos o servicios singulares dentro de un periodo moderado de tiempo, 
generando de esta manera una ventaja competitiva continua, inculcando con ello, que la 
asociación empresarial elabore una maniobra táctica de creación de valor que sea imposible 
de copiar por los competidores directos e indirectos. (p. 70).  
 
López y Pontet (2011) definen la ventaja competitiva como la asociación entre las 
habilidades de la empresa y las metas a los que considera alcanzables son parte fundamental 
al momento de comprender el triunfo o pérdida de las asociaciones empresariales, 
implementando mejores prácticas como adquirir la modernidad en temas de máquinas, 
utilizar software para transmitir información requerida por los consumidores. (p. 12). Cabe 
mencionar, para Porter (2010), menciona que la ventaja competitiva como la forma de 
localizar una manera diferente de ser competitivo, concibiendo un beneficio diferente para 
el cliente, accediendo a la asociación crecer y alcanzar una mejor rentabilidad. A su vez, 
Silveira et.al. (2001) citados por Apocada et.al (2016), conceptualizan a la ventaja 
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competitiva como el planeamiento estratégico incorporando un ambiente diferente para que 
la empresa brinde un beneficio. El reto es adjudicar percepciones en un tiempo determinado 
y en conjunto, realizando mejores acciones y considerando donde se debe implementar. (p. 
71).  
 
 Valorando lo anteriormente descrito, se ha concebido un problema general de 
indagación: ¿Qué relación existe entre el benchmarking y la ventaja competitiva de la 
empresa Agrícola Tres Palmeras S.R.L. de la provincia de Huaral, 2019? Además, se 
concibió el problema específico 1: ¿Qué relación existe entre la planeación y la ventaja 
competitiva de la empresa Agrícola Tres Palmeras S.R.L. de la provincia de Huaral, 2019?, 
como también el problema específico 2: ¿Qué relación existe entre el análisis y la ventaja 
competitiva de la empresa Agrícola Tres Palmeras S.R.L. de la provincia de Huaral, 2019?, 
a la vez se estructuró el problema específico 3: ¿Qué relación existe entre la integración y la 
ventaja competitiva de la empresa Agrícola Tres Palmeras S.R.L. de la provincia de Huaral, 
2019?, siguiendo con la temática, se estructuró el problema específico 4: ¿Qué relación 
existe entre la acción y la ventaja competitiva de la empresa Agrícola Tres Palmeras S.R.L. 
de la provincia de Huaral, 2019? y el problema específico 5: ¿Qué relación existe entre 
madurez y la ventaja competitiva de la empresa Agrícola Tres Palmeras S.R.L. de la 
provincia de Huaral, 2019?. 
 Conforme a los problemas concebidos, la indagación propone como finalidad 
primordial: determinar la relación entre el benchmarking y la ventaja competitiva de la 
empresa Agrícola Tres Palmeras S.R.L. de la provincia de Huaral, 2019, donde se estructuró 
como objetivo específico 1: describir la relación entre la planeación y la ventaja competitiva 
de la empresa Agrícola Tres Palmeras S.R.L. de la provincia de Huaral, 2019; también se 
concibió el objetivo específico 2: describir la relación entre el análisis y la ventaja 
competitiva de la empresa Agrícola Tres Palmeras S.R.L. de la provincia de Huaral, 2019, a 
su vez se estructuró el objetivo específico 3: describir la relación entre la integración y la 
ventaja competitiva de la empresa Agrícola Tres Palmeras S.R.L. de la provincia de Huaral, 
2019; incluso se estructuró el objetivo específico 4: describir la relación entre la acción y la 
ventaja competitiva de la empresa Agrícola Tres Palmeras S.R.L. de la provincia de Huaral, 
2019 y el objetivo específico 5: describir la relación entre la madurez y la ventaja competitiva 
de la empresa Agrícola Tres Palmeras S.R.L. de la provincia de Huaral, 2019. 
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 La indagación es de inminente relevancia, porque se encauzó en el estudio de las 
variables, Benchmarking y ventaja competitiva de los colaboradores de la empresa Agrícola 
Tres Palmeras S.R.L. en la provincia de Huaral, en el año 2019. Para la justificación práctica, 
el trabajo de indagación presenta un tema de interés empresarial para el ámbito productivo, 
en su ambiente existente y dentro de un periodo debidamente programado, porque las 
organizaciones empresariales deben incentivar en sus colaboradores y en la empresa el 
incremento del benchmarking dentro de su formación profesional y crecimiento empresarial, 
intensificar las ventajas en las distintas actividades empresariales que realiza; todo ello 
contribuye a incrementar la marca de la empresa, a estar mejor posicionada dentro la ciudad 
donde se encuentra. Además, las empresas deben estar pendientes de la práctica continua del 
benchmarking en sus colaboradores y dentro de la empresa por ser factores que pueden 
mejorar e incrementar su rentabilidad e imagen empresarial, con respecto a la ventaja 
competitiva se observa en la exploración insaciable por aumentar su ventaja competitiva en 
el entorno empresarial para alcanzar un alto nivel. Además, se destaca que un desarrollo 
adecuado de la ventaja competitiva es uno de los puntos principales para alcanzar una 
empresa que desee dar calidad en sus productos y servicios. 
El trabajo de averiguación sostiene una justificación teórica derivada de la consulta 
de estudios de enfoque magistral y doctoral, de obras y manuales que contribuyan al 
conocimiento de  teorías asociadas al benchmarking, obteniendo noticias de interés y 
referencias bibliográficas de gran significación que co-ayude al acrecentamiento imperativo 
del trabajo de averiguación; tratando de conocer más a fondo el nivel del benchmarking en 
la empresa y con esto permita abrir posibilidades para desarrollar programas dentro del 
ambiente empresarial que permitan desarrollar una ventaja competitiva óptima y con ello un 
adecuado desenvolvimiento en los diferentes aspectos empresariales y sobre todo en el 
campo del sector producción. Se consideró la teoría brindada por Robert C. Camp descrita 
por Cos (2004) para dar una apreciación sobre benchmarking; a su vez, también se consultó 
la teoría brindada por Michael Porter descrita por Mulders (2014), dando una apreciación 
sobre la ventaja competitiva. Se interpreta que el producto académico que se obtengan de 
esta indagación contribuya a poner énfasis en la necesidad e importancia de desplegar planes 
que beneficien a las empresas a comprender y controlar sus fortalezas y con ello avanzar en 
su crecimiento empresarial, por ende, serán capaces de establecer esto en los diferentes 
departamentos de sus empresas y con ello lograr alcanzar sus objetivos más anhelados. 
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A la vez, la justificación metodológica que se implementó en el estudio de 
indagación; en primer lugar se  encauzó en puntualizar las variables de del trabajo de 
averiguación, resaltando el benchmarking y ventaja competitiva de la asociación 
empresarial, de manera ideológica y operacional, permitiendo decretar el vínculo imperativo 
o desvinculación de las variables; enunciando la hipótesis: Existe relación entre el 
benchmarking y la ventaja competitiva de la empresa Agrícola Tres Palmeras S.R.L. en la 
provincia de Huaral, 2019. Cabe mencionar, en el trabajo de indagación se estableció que es 
de tipo básica con una orientación descriptivo – correlacional, esta información fue brindada 
pr los autores Sánchez y Reyes (2015). También, se hizo uso de la obra escrita por 
Hernández, et, al. (2014) que sugieren la averiguación, es de orientación cuantificable y de 
boceto no manipulable de tipo transeccional. Se elaborarán dos instrumentos en la 
investigación, siendo una serie de interrogantes para calcular la variable benchmarking y 
otro cuestionario para calcular la variable ventaja competitiva en la empresa en mención; 
que serán aplicados considerando el tamaño de población obtenido.  
La motivación que condujo a indagar los efectos sociales de las variables de estudio 
en el sector empresarial, genera gran predilección en la comprensión del benchmarking que 
desarrolla cada trabajador y la ventaja competitiva propia de cada asociación empresarial 
dentro de la provincia de Huaral, porque son considerados elementos primordiales para la 
concepción de una nueva y moderna ideología en el sector y por ende en la colectividad, con 
premisas, apreciaciones y análisis crítico, predispuestos y fortificados por los trabajadores 
con la contribución del acceso a información veraz. Cabe indicar, se conciben diferentes 
ideas con respecto a las variables estudiadas, debido a que su estado es cambiante en los 
diversos lugares del mundo globalizado. Además, la indagación se preocupó por centrarse 
en una materia a tratar atractiva en el sector empresarial, porque en la asociación empresarial, 
objeto de esta indagación, no se percibe un conocimiento claro acerca de cómo la 
organización promueve la ejecución del benchmarking en los trabajadores y todo ello cómo 
se vincula al desarrollo de la ventaja competitiva de la empresa en sí, cuáles son los 
materiales informativos que brinda la empresa para incentivar dichas actividades y que 
propuestas expone para la consecución de las mismas. Todo trabajador dentro del ámbito 
social se inserta en la búsqueda de un mejor desenvolvimiento de sus acciones personales y 
laborales, proponiéndose fines y metas consecuentes con la realidad existente. También se 
justifica socialmente porque procura realizar indagaciones en las asociaciones empresariales 
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que se ubican en las provincias de Lima, que incentivará el crecimiento económico del sector 
producción, debido a que las pequeñas empresas serán más competitivas y por ende serán 
más rentables y ello beneficiará a incrementar el PBI. Es por este motivo, que escojo el tema 
benchmarking y ventaja competitiva de la empresa Agrícola Tres Palmeras S.R.L. en la 























2.1 Tipo y diseño de investigación 
Tipo de investigación 
Según el propósito de la indagación es de tipo aplicada. Con respecto a ello, Carrasco precisa 
que “este patrón de indagación se ejecuta con la premisa inminente de originar variaciones 
cualitativas en el ámbito social, para comprender mejor un sector o acto definido en su 
contexto auténtico, que permita brindar solución a un dilema constante” (Carrasco, 2009; p. 
49). Por ello, la averiguación se limita a originar y obtener información de primera mano de 
la problemática suscitada en la empresa Agrícola Tres Palmeras S.R.L. de la provincia de 
Huaral. 
Diseño de investigación 
El diseño que se empleó en la investigación corresponde a los no experimentales de corte 
transversal o transeccional. La investigación no experimental es aquella “que se realiza sin 
manipular deliberadamente variables. Es decir, se trata de estudios en los que no hacemos 
variar en forma intencional las variables independientes para ver su efecto sobre otras 
variables” (Hernández, et, al. 2014, p. 152). Aquí, el indagador se enfocó en realizar una 
observación minuciosa de las situaciones diarias que desarrollan los trabajadores dentro de 
la empresa Agrícola Tres Palmeras S.R.L.  
 Con respecto al espacio tiempo de la formulación de la investigación, estas tienen un 
alcance de corte transversal o también llamados transaccional, donde “su propósito es 
describir variables y analizar su incidencia e interrelación en un momento dado, es como 
tomar una fotografía”. (Hernández, et, al. 2014, p. 154). Por ello, se destaca que la 
investigación consideró no incurrir de manera deliberada en las variables de estudio. 
Enfoque de investigación 
La investigación presenta un enfoque cuantitativo. Al respecto Hernández, et, al. (2014) 
precisa que: “si se sigue rigurosamente el proceso y, de acuerdo con ciertas reglas lógicas, 
los datos generados poseen los estándares de validez y confiabilidad, las conclusiones 
derivadas contribuirán a la generación de conocimiento” (p. 6). Cabe mencionar, se elaborará 
la investigación con datos estadísticos, resultantes de la empleabilidad de los cuestionarios 
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para la medición de las variables benchmarking y ventaja competitiva aplicados a los 
colaboradores de la empresa objeto de estudio.  
 
Nivel de investigación  
Por el nivel de indagación, su intención es descriptiva. De acuerdo con Hernández S. R; 
Fernández C. C; Baptista L. M. (2014), “se busca especificar las propiedades, las 
características y los perfiles de personas, grupos, comunidades, procesos, objetos o cualquier 
otro fenómeno que se someta a un análisis” (p. 92). Por otro lado, este nivel de investigación 
lo explican según Sánchez y Reyes (2015) que “consisten fundamentalmente en describir un 
fenómeno o una situación mediante el estudio del mismo en una circunstancia témporo – 
espacial determinada. Son las investigaciones que tratan de recoger información sobre el 
estado actual del fenómeno” (p. 49). Además, el presente estudio tiene un alcance 
correlacional, por esta razón se procura abordar la asociación de las variables de estudio, 
siendo benchmarking y ventaja competitiva dentro del contexto actual. Es decir, “estos 
diseños describen relaciones entre dos o más categorías, conceptos o variables en un 
momento determinado. A veces, únicamente en términos correlaciónales” (p. 157).  Aquí se 
considera solo el periodo de tiempo, entre los meses de setiembre a diciembre del año 2019.  
El gráfico que le corresponde al diseño seleccionado, es el siguiente:                                                                                 
V1 
 
                                      M r 
 
 V2 
Figura 01. Diseño correlacional de la investigación.  
Nota: Sánchez y Reyes (2015).  
Dónde: 
M → Muestra. 
V1 → V1: Benchmarking 
V2→ V2: Ventaja competitiva 
 r → Significa la asociación entre ambas variables.  




La utilidad principal de los estudios correlaciónales es saber cómo se puede 
comportar un concepto o una variable al conocer el comportamiento de otras 
variables vinculadas. Es decir, intentar predecir el valor aproximado que 
tendrá un grupo de individuos o casos en una variable, a partir del valor que 
poseen en las variables relacionadas. (p. 94).  
 
Se procura que la investigación busque determinar la relación entre benchmarking y 
la ventaja competitiva de la empresa Agrícola Tres Palmeras S.R.L. Huaral, 2019. 
 
2.2. Operacionalización de variables 
En la tabla de operacionalización se describe la variable benchmarking y ventaja 
competitiva, así como sus dimensiones, indicadores y escala de cálculo pertinentes. Para 
Sánchez y Reyes (2015) señalaron “variable se entiende como cualquier característica, 
cualidad o propiedad de un acto o actividad que puede presentar variaciones y es objeto de 
cálculo y evaluación” (p. 83). Cabe indicar, el benchmarking es comprendido a través de 
fases o procesos que se encuentran ligados a las actividades que se desarrollan dentro de una 
empresa con la finalidad de mejorar toda acción realizable dentro de la organización. Estas 
fases promueven que la empresa objeto de estudio se compare con otras que pertenezcan al 
mismo rubro de actividad, considerando una empresa en particular, la cual tomará como 
prospecto a mejorar y alcanzar el desempeño de sus procesos. (Cos, 2004). Mientras que 
para Mulders (2014) menciona que la ventaja competitiva, es la satisfacción de las 
necesidades de los consumidores, a través de la adquisición de materiales que proporcionan 





 Operacionalización de la variable 1: Benchmarking 
Variable  Definición conceptual Definición 
operacional  












Es comprendido a través 
de fases o procesos que 
se encuentran ligados a 
las actividades que se 
desarrollan dentro de 
una empresa con la 
finalidad de mejorar 
toda acción realizable 
dentro de la 
organización. Estas 
fases promueven que la 
empresa objeto de 
estudio se compare con 
otras que pertenezcan al 
mismo rubro de 
actividad, considerando 
una empresa en 
particular, la cual 
tomará como prospecto 
a mejorar y alcanzar el 
desempeño de sus 
procesos. (Cos, 2004) 
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Planes de acción 







































Escala de Likert  
 
(1) Nunca  
(2) Casi nuca  
(3) A veces  
(4) Casi siempre  
(5) Siempre  
Alta 
88 - 120 
 
Media 
56 - 88 
 
Baja 
24 - 56 




Tabla 2:  
Operacionalización de la variable 2: Ventaja competitiva.  




















Es la satisfacción 
de las necesidades 
de los 
consumidores, a 





intensidad de la 
competencia con 
otras empresas. 
(Mulders, 2014, p. 
90). 
Es un conjunto de 
actividades que 
contribuyen a 
identificar de manera 
idónea los procesos 
que generen una 
mejor gestión, a 
través de la fuerza 
negociadora de los 
proveedores, 
clientes, rivalidad de 
los competidores, 
amenazas de nuevas 
empresas y 
sustitutos. A través 
de ello, se enfocan a 
mejorar la 
producción y a ser 
más competentes en 
el mercado.  
Fuerza negociadora 













Amenaza de nuevas 










Ánimo de negociación 
 
Identificar las necesidades 
de los clientes 
Identificación de nuevos 
clientes 
 






Atributos superiores en la 
producción. 
Acceso a la información 
 
 
Nuevos productos en el 
mercado 































Escala de Likert  
 
(1) Nunca  
(2) Casi nuca  
(3) A veces  
(4) Casi siempre  
(5) Siempre  
Bueno 
74 – 100  
 
Regular 
47 – 74 
 
Malo 
20 - 47 





2.3. Población, muestra y muestreo 
Población 
La población de la investigación estará conformada por todos los colaboradores de la 
empresa Agrícola Tres Palmeras S.R.L., correspondientes al periodo del 2019; considerando 
un total de 35 colaboradores. Para ello, Sánchez y Reyes (2015) define a la población como 
“la totalidad de sujetos en quienes se quiere utilizar los resultados de un estudio particular” 
(p. 99). Mientras que Hernández, et, al. (2014) manifiestan que “la población o universo es 
un conjunto de todos los casos que concuerdan con determinadas especificaciones” (p. 147).  
 
Muestra  
Al considerar el número de la población, siendo un total de 35 trabajadores, se comprende 
que la muestra es censal, donde Hernández, et, al. (2014), destaca que la muestra es “una 
pequeña agrupación de componentes que corresponden a esa agrupación establecida en sus 
caracteres a la que denominamos población” (p. 175).  
 
Muestreo 
En la presente indagación no se realizó ningún tipo de muestreo, porque la muestra ha sido 
menos de 50 individuos.  
 
2.4. Técnicas e instrumentos de recolección de datos, validez y confiabilidad 
Para la investigación se aplicó una técnica de recolección de datos que, para Hernández, et, 
al. (2014), describe como “la realización de programa minucioso de métodos que nos dirijan 
a concentrar información pertinente para la consecución de una finalidad particular” (p. 198).  
Por esta razón, la técnica de recolección de información fue la encuesta, conceptualizada por 
Sánchez y Reyes (2015) como la que “recoge datos relativamente limitados de un número 
grande de casos que generalmente representan la muestra de una población” (p. 65). Cabe 
indicar, para conglomerar información específica de las variables de estudio se aplicó a 
manera de instrumento de cálculo el cuestionario, siendo descrito por Hernández, et, al. 
(2014), como “medio que emplea el indagador para recabar datos sobre los fenómenos o 
actos de sus averiguaciones” (p. 200). Para la indagación se empleó dos cuestionarios, uno 
encauzado a la variable benchmarking con 24 interrogantes y otro direccionado a la variable 
ventaja competitiva conformada por 20 interrogantes; donde se obtuvieron datos e 
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información acerca del comportamiento de las variables para determinar si existe relación o 
no de las mismas. Estos cuestionarios tuvieron como opciones de contestación tipo escala 
de Likert; siendo interpretada por Hernández, et, al. (2014), como: “conglomerado de ítems 
representadas a través de enunciados afirmativos para tazar numéricamente la forma de 
confrontar la conducta del individuo en tres, cinco o siete valoraciones”. (p. 238); por ello, 
se implementó categorías de contestación: nunca, casi nunca, a veces, casi siempre y 
siempre. 
Para dar validez a los instrumentos empleados en la averiguación, se usó la validez 
de contenido, a través de juicio de expertos, que ostentan el grado de magister o doctor; 
donde Hernández, et, al. (2014), conceptualiza la validez como: “grado en que un 
instrumento en verdad mide la variable que se busca medir”. (p. 200). Cabe indicar, los 
instrumentos y sus contenidos serán validados por 04 expertos en el tema de investigación.  
Tabla 3 
Validez de contenido de los instrumentos de las variables benchmarking y ventaja 
competitiva a través del juicio de expertos.  






La confiabilidad se obtuvo por medio de la implementación de la encuesta a un 
pequeño grupo de personas (20 individuos) que pertenecen al grupo de indagación, que 
laboran en la empresa agrícola Tres Palmeras S.R.L. además, Hernández, et, al. (2014), 
menciona que la confiabilidad es: “el nivel de aceptación para la aplicación de un 
instrumento que posteriormente recogerá información relevante y consistente con el 








N° de experto         Grado y nombres del experto                      Dictamen                     
Experto 1:          Doctora Luna Gamarra Magaly Ericka         Aplicable 
Experto 2:          Doctor Carranza Estela Teodoro                   Aplicable 
Experto 3:          Magister Michelena Ríos Enrique Omar       Aplicable 




Rangos de confiabilidad para enfoques cuantitativos 
 
Intervalos Interpretación Semáforo 
De 0% a 20% Poca confiabilidad  
De 21% a 40% Baja confiabilidad  
De 41% a 60% Confiable  
De 61% a 80% Alta confiabilidad  
De 81% a 100% Excelente confiabilidad  
Fuente: Sánchez (2009) 
 
Tabla 5 
Análisis de confiabilidad de la variable benchmarking 
 
 Variable  Alfa de Cronbach N de Ítems  
 Benchmarking ,766 24 
De acuerdo a los resultados del análisis de fiabilidad que es ,766 y según los rangos de la 
tabla de confiabilidad de valores de Cronbach, se asume que el instrumento de medición 
presenta una excelente confiabilidad.  
 
Tabla 6 
Análisis de confiabilidad de la variable ventaja competitiva. 
 




De acuerdo a los resultados del análisis de fiabilidad que es ,824 y según los rangos de la 
tabla de confiabilidad de valores de Cronbach, se asume que el instrumento de medición 








Ficha técnica del instrumento para medir el Benchmarking 
Criterio Descripción  
Nombre del 
instrumento: 
Cuestionario de benchmarking 
Autor: Pérez (2018) 
Adaptado por: Ipanaqué Fernández Francisco 




Objetivo:  Medir el benchmarking desarrollado por los colaboradores de la 
empresa través de las dimensiones planificación, análisis, 
integración, acción y madurez. 
Administrado a: Colaboradores de la empresa Agrícola Tres Palmeras S.R.L. 
Tiempo: 10 minutos 
Margen de error: Ninguna 
Observación: Ninguna 
Fuente: Elaboración propia  
Tabla 8 
Ficha técnica del instrumento para medir la Ventaja competitiva 
Criterio Descripción  
Nombre del 
instrumento: 
Cuestionario de ventaja competitiva  
Autor: Apocada, Maldonado y Máynez (2016) 
Adaptado por: Ipanaqué Fernández Francisco 




Objetivo:  Medir la ventaja competitiva a través de las dimensiones 
negociación con los proveedores, con los clientes, rivalidad entre 
competidores, amenaza de nuevas empresas y amenaza de 
productos y servicios sustitutos.   
Administrado a: Colaboradores de la empresa Agrícola Tres Palmeras S.R.L. 
Tiempo: 10 minutos 
Margen de error: Ninguna 
Observación: Ninguna 






La información obtenida se recabó de la población seleccionada para la indagación, el cual 
se abordó por medio de una pequeña reunión de 10 minutos para poner de conocimiento las 
interrogantes del instrumento de recolección de datos, resultante de las variables de 
averiguación, donde se administró 35 encuestas a los trabajadores de la empresa agrícola 
sujeta a indagación, acerca de las variables benchmarking y ventaja competitiva con 24 y 20 
interrogantes respectivamente. En lo correspondiente a la obtención de información, se 
obtuvo ello, de procedencia natural e inmediata por parte de los trabajadores, el método que 
se aplicó fue la encuesta, de la cual se aplicaron dos cuestionarios, anteriormente descritos. 
Posteriormente, para obtener información cuantificable se procedió a cifrar e insertar a una 
matriz de información en el programa SPSS20, de los cuales se consiguieron tablas y 
gráficos.  
2.6 Método de análisis de datos 
El procedimiento para el análisis de los datos se estableció de forma descriptiva e inferencial, 
porque se trabajó con información cuantificable, gráficos que indiquen la frecuencia de las 
variables, es una forma de agrupar y dar versiones estadísticas de los datos obtenidos. Cabe 
mencionar, Hernández, et, al. (2014) refieren “la forma de interpretar la información 
obtenida de los procedimientos de análisis cuantificable y no en la consecución de fórmulas 
matemáticas. La distinción de información se emplea sobre el modelo de referencias de la 
variable de estudio usando una programación cibernética” (p. 272). En el presente estudio 
se detalló la información resultante de las encuestas a través de la programación estadístico 
computacional SPSS 20, donde se obtendrá información cuantificable, gráficos sobre las 
variables de estudio y correlación, y gráfico de asociaciones.  
 
Cabe indicar, Hernández, et, al. (2014), manifiestan: 
La organización empresarial IBM® concluye en la utilización del programa 
sistematizado para la resolución de diferentes problemáticas situacionales que son 
dignas de investigación a través del software IBM® SPSS Statistics, donde su 
interpretación básica aglomera un conjunto de datos porcentuales analíticos. Para 
requerimientos con mayor relevancia se requiere consultar diferentes patrones que la 
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empresa comercializa por separado, siendo de la versión básica con diversas 
denominaciones. (p. 273).  
2.7. Aspectos éticos 
El presente trabajo de indagación respeta la estructura teórica y metodológica que otorga la 
escuela profesional de administración que brinda un formato de trabajo de averiguación 
denominado proyecto de tesis; además, se presentará las múltiples referencias bibliográficas 
destinadas a argumentar el trabajo de investigación.  
 Según el dictamen del consejo académico Nº 0126-2017 de la institución 
educativa universitaria César Vallejo, a través del reglamento de ética en indagación de dicha 
casa de estudios, se trabaja la presente averiguación.  
 Considerando el artículo 3 del segundo apartado, se rememora la honorabilidad 
del ser humano, indistintamente de su naturaleza étnica, estilo de vida, nivel económico, de 
índole genética entre otras apreciaciones, donde la tendencia y la comodidad de la persona 
humana están arriba de los propósitos de la indagación, y se considera su libertad a la 
elección cultural.  
 De acuerdo al artículo 15, la institución educativa de educación superior impulsa 
la innovación en estudios de indagación, trabajando en conjunto con el software turnitin, que 
está disponible al conjunto de estudiantes que integran la institución educativa; a la vez, 
determina el porcentaje de semejanza de la presente averiguación con respecto a otras 
indagaciones; ello contribuye a la creación de obras inéditas que sirven para la solución de 
la problemática social.  Cabe mencionar, la presente indagación cumple con los parámetros 









3.1. Resultados descriptivos 
Análisis descriptivo de la variable Benchmarking. 
Tabla 9 
Resultados de los niveles de la variable benchmarking.  
 
                                           Niveles  Frecuencia Porcentaje 
 Nunca 9 25.7% 
Casi nunca 17 48.5% 
A veces 7 20.0% 
Casi siempre 1 2.9% 
Siempre 1 2.9% 
Total 35 100.0% 




Figura 02. Resultado de los niveles de la variable benchmarking.  
 
La tabla N° 9 y figura N° 02, describe los resultados obtenidos correspondientes a la variable 
benchmarking, precisando que el 25.7% de los 35 trabajadores encuestados de la empresa 
Agrícola Tres Palmeras S.R.L; nunca ha ejecutado el benchmarking, el 48.5% casi nunca ha 
ejecutado el benchmarking, el 20.0% a veces ha ejecutado el benchmarking, el 2.9% casi 
siempre ha ejecutado el benchmarking y solo el 2.9% ha ejecutado el benchmarking. 
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Análisis descriptivo de las dimensiones de la variable benchmarking. 
Tabla 10 
Resultados de los niveles de la dimensión planeación.  
 
                                           Niveles  Frecuencia Porcentaje 
 Nunca 2 5.7% 
Casi nunca 7 20.0% 
A veces 18 51.4% 
Casi siempre 8 22.9% 
Total 35 100.0% 




Figura 03. Resultado de los niveles de la dimensión planeación.  
 
La tabla N° 10 y figura N° 03, describe los resultados obtenidos correspondientes a la 
dimensión planeación, precisando que el 5.7% de los 35 trabajadores encuestados de la 
empresa Agrícola Tres Palmeras S.R.L; nunca ha desarrollado la planeación, el 20.0% casi 
nunca ha desarrollado la planeación, el 51.4% a veces ha desarrollado la planeación, el 





Resultados de los niveles de la dimensión análisis.  
 
                                           Niveles  Frecuencia Porcentaje 
 Nunca 8 22.9% 
Casi nunca 17 48.5% 
A veces 9 25.7% 
Casi siempre 1 2.9% 
Total 35 100.0% 
Nota: La tabla se obtuvo del cuestionario sobre benchmarking dirigido a los trabajadores.  
 
 
Figura 04. Resultado de los niveles de la dimensión análisis.  
 
La tabla N° 11 y figura N° 04, describe los resultados obtenidos correspondientes a la 
dimensión análisis, precisando que el 22.7% de los 35 trabajadores encuestados de la 
empresa Agrícola Tres Palmeras S.R.L; nunca ha desarrollado el análisis, el 48.6% casi 
nunca ha desarrollado el análisis, el 25.7% a veces ha desarrollado el análisis, el 2.9% casi 






Resultados de los niveles de la dimensión integración.  
 
                                           Niveles  Frecuencia Porcentaje 
 Nunca 7 20.0% 
Casi nunca 19 54.3% 
A veces 6 17.1% 
Casi siempre 3 8.6% 
Total 35 100.0% 
Nota: La tabla se obtuvo del cuestionario sobre benchmarking dirigido a los trabajadores.  
 
 
Figura 05. Resultado de los niveles de la dimensión integración.  
 
La tabla N° 12 y figura N° 05, describe los resultados obtenidos correspondientes a la 
dimensión integración, precisando que el 20.0% de los 35 trabajadores encuestados de la 
empresa Agrícola Tres Palmeras S.R.L; nunca ha desarrollado la integración, el 54.3% casi 
nunca ha desarrollado la integración, el 17.1% a veces ha desarrollado la integración y el 




Resultados de los niveles de la dimensión acción.  
 
                                           Niveles  Frecuencia Porcentaje 
 Nunca 6 17.1% 
Casi nunca 22 62.9% 
A veces 7 20.0% 
Total 35 100.0% 




Figura 06. Resultado de los niveles de la dimensión acción.  
 
La tabla N° 13 y figura N° 06, describe los resultados obtenidos correspondientes a la 
dimensión acción, precisando que el 17.1% de los 35 trabajadores encuestados de la empresa 
Agrícola Tres Palmeras S.R.L; nunca ha desarrollado la acción, el 62.9% casi nunca ha 







Resultados de los niveles de la dimensión madurez.  
 
                                           Niveles  Frecuencia Porcentaje 
 Nunca 5 14.3% 
Casi nunca 17 48.6% 
A veces 12 34.2% 
Casi siempre 1 2.9% 
Total 35 100.0% 
Nota: La tabla se obtuvo del cuestionario sobre benchmarking dirigido a los trabajadores.  
 
 
Figura 07. Resultado de los niveles de la dimensión madurez.  
 
La tabla N° 14 y figura N° 07, describe los resultados obtenidos correspondientes a la 
dimensión madurez, precisando que el 14.3% de los 35 trabajadores encuestados de la 
empresa Agrícola Tres Palmeras S.R.L; nunca ha desarrollado la madurez, el 48.6% casi 
nunca ha desarrollado la madurez, el 34.2% a veces ha desarrollado la madurez y el 2.9% 





Análisis descriptivo de la variable ventaja competitiva. 
Tabla 15 
Resultados de los niveles de la variable ventaja competitiva.  
 
                                           Niveles  Frecuencia Porcentaje 
 Nunca 11 31.4% 
Casi nunca 10 28.6% 
A veces 12 34.3% 
Casi siempre 2 5.7% 
Total 35 100.0% 
Nota: La tabla se obtuvo del cuestionario sobre ventaja competitiva dirigido a los trabajadores.  
 
 
Figura 08. Resultado de los niveles de la variable ventaja competitiva.  
 
La tabla N° 15 y figura N° 08, describe los resultados obtenidos correspondientes a la 
variable ventaja competitiva, precisando que el 31.4% de los 35 trabajadores encuestados de 
la empresa Agrícola Tres Palmeras S.R.L; nunca ha desarrollado una ventaja competitiva 
para la asociación empresarial, el 28.6% casi nunca ha desarrollado la ventaja competitiva, 
el 34.3% a veces ha desarrollado la ventaja competitiva y el 5.7% casi siempre ha 




Análisis descriptivo de las dimensiones de la variable ventaja competitiva. 
Tabla 16 
Resultados de los niveles de la dimensión fuerza negociadora de los proveedores.  
 
                                           Niveles  Frecuencia Porcentaje 
 Nunca 5 14.3% 
Casi nunca 8 22.9% 
A veces 10 28.6% 
Casi siempre 10 28.6% 
Siempre 2 5.7% 
Total 35 100.0% 
Nota: La tabla se obtuvo del cuestionario sobre ventaja competitiva dirigido a los trabajadores.  
 
Figura 09. Resultado de los niveles de la dimensión fuerza negociadora de los proveedores.  
 
La tabla N° 16 y figura N° 09, describe los resultados obtenidos correspondientes a la 
dimensión fuerza negociadora de los proveedores, precisando que el 14.3% de los 35 
trabajadores encuestados de la empresa Agrícola Tres Palmeras S.R.L; nunca ha desarrollado 
la fuerza negociadora con los proveedores, el 22.9% casi nunca ha desarrollado la fuerza 
negociadora con los proveedores, el 28.6% a veces ha desarrollado la fuerza negociadora 
con los proveedores, el 28.6% casi siempre ha desarrollado la fuerza negociadora con los 





Resultados de los niveles de la dimensión fuerza negociadora de los clientes.  
 
                                           Niveles  Frecuencia Porcentaje 
 Nunca 11 31.4% 
Casi nunca 14 40.0% 
A veces 9 25.7% 
Casi siempre 1 2.9% 
Total 35 100.0% 
Nota: La tabla se obtuvo del cuestionario sobre ventaja competitiva dirigido a los trabajadores.  
 
 
Figura 10. Resultado de los niveles de la dimensión fuerza negociadora de los clientes.  
 
La tabla N° 17 y figura N° 10, describe los resultados obtenidos correspondientes a la 
dimensión fuerza negociadora de los clientes, precisando que el 31.4% de los 35 trabajadores 
encuestados de la empresa Agrícola Tres Palmeras S.R.L; nunca ha desarrollado la fuerza 
negociadora de los clientes, el 40.0% casi nunca ha desarrollado la fuerza negociadora de 
los clientes, el 25.7% a veces ha desarrollado la fuerza negociadora de los clientes y el 2.9% 





Resultados de los niveles de la dimensión grado de rivalidad entre competidores. 
 
                                           Niveles  Frecuencia Porcentaje 
 Nunca 5 14.3% 
Casi nunca 12 34.3% 
A veces 11 31.4% 
Casi siempre 3 8.6% 
Siempre 4 11.4% 
Total 35 100.0% 
Nota: La tabla se obtuvo del cuestionario sobre ventaja competitiva dirigido a los trabajadores.  
 
 
Figura 11. Resultado de los niveles de la dimensión grado de rivalidad entre competidores.  
 
La tabla N° 18 y figura N° 11, describe los resultados obtenidos correspondientes a la 
dimensión grado de rivalidad entre competidores, precisando que el 14.3% de los 35 
trabajadores encuestados de la empresa Agrícola Tres Palmeras S.R.L; nunca ha desarrollado 
grado de rivalidad entre competidores, el 43.3% casi nunca ha desarrollado grado de 
rivalidad entre competidores, el 31.4% a veces ha desarrollado grado de rivalidad entre 
competidores, el 8.6% casi siempre ha desarrollado grado de rivalidad entre competidores y 




 Tabla 19 
Resultados de los niveles de la dimensión amenazas de nuevas empresas en el mercado. 
 
                                           Niveles  Frecuencia Porcentaje 
 Nunca 5 14.3% 
Casi nunca 22 62.9% 
A veces 6 17.1% 
Casi siempre 2 5.7% 
Total 35 100.0% 
Nota: La tabla se obtuvo del cuestionario sobre ventaja competitiva dirigido a los trabajadores.  
 
 
Figura 12. Resultado de los niveles de la dimensión amenaza de nuevas empresas en el 
mercado. 
 
La tabla N° 19 y figura N° 12, describe los resultados obtenidos correspondientes a la 
dimensión  amenaza de nuevas empresas en el mercado, precisando que el 14.3% de los 35 
trabajadores encuestados de la empresa Agrícola Tres Palmeras S.R.L; nunca ha identificado 
la amenaza de nuevas asociaciones empresariales, el 62.9% casi nunca ha identificado la 
amenaza de nuevas asociaciones empresariales, el 17.1% a veces ha identificado la amenaza 
de nuevas asociaciones empresariales y el 5.7% casi siempre ha identificado la amenaza de 




Resultados de los niveles de la dimensión amenazas de sustitutos en el mercado. 
 
                                           Niveles  Frecuencia Porcentaje 
 Nunca 3 8.6% 
Casi nunca 17 48.6% 
A veces 13 37.1% 
Casi siempre 2 5.7% 
Total 35 100.0% 
Nota: La tabla se obtuvo del cuestionario sobre ventaja competitiva dirigido a los trabajadores.  
 
 
Figura 13. Resultado de los niveles de la dimensión amenaza de sustitutos en el mercado. 
 
La tabla N° 20 y figura N° 13, describe los resultados obtenidos correspondientes a la 
dimensión amenaza de sustitutos en el mercado, precisando que el 8.6% de los 35 
trabajadores encuestados de la empresa Agrícola Tres Palmeras S.R.L; nunca ha identificado 
la amenaza de sustitutos en el mercado, el 48.6% casi nunca ha identificado la amenaza de 
sustitutos en el mercado, el 37.1% a veces ha identificado la amenaza de sustitutos en el 




3.2 Resultados inferenciales  
Análisis correlacional por variables 
Tabla 21 
Interpretación del coeficiente de correlación de Spearman  
 
Valor de rho Significado 
-1 Correlación negativa grande y perfecta 
-0.9 a -0.99 Correlación negativa muy alta 
-0.7 a -0.89 correlación negativa alta 
-0.4 a -0.69 Correlación negativa moderada 
-0.2 a -0.39 Correlación negativa baja 
-0.01 a -0.19 Correlación negativa muy baja 
0 Correlación nula 
0.01 a 0.19 Correlación positiva muy baja 
0.2 a 0.39 Correlación positiva baja 
0.4 a 0.69 Correlación positiva moderada 
0.7 a 0.89 Correlación positiva alta 
0.9 a 0.99 Correlación positiva muy alta 
1 Correlación negativa grande y perfecta 
Fuente: Martínez y Campos (2015) 
 
H0: No existe relación directa entre el benchmarking y la ventaja competitiva de la empresa 
Agrícola Tres Palmeras S.R.L. Huaral, 2019. 
H1: Existe relación directa entre el benchmarking y la ventaja competitiva de la empresa 
Agrícola Tres Palmeras S.R.L. Huaral, 2019. 
Tabla 22 








Rho de Spearman 
Benchmarking 
Total 
Coeficiente de correlación 1,000 0.813** 
Sig. (bilateral) . 0.000 




Coeficiente de correlación ,813** 1,000 
Sig. (bilateral) ,000 . 
N 35 35 
**. La correlación es significativa al nivel 0,01 (bilateral). 
Nota: La tabla se obtuvo del análisis correlacional del benchmarking y la ventaja competitiva. 
 
La tabla N° 22, describe el análisis realizado para determinar la relación entre el 
benchmarking y la ventaja competitiva de los 35 trabajadores encuestados de la empresa 
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Agrícola Tres Palmeras S.R.L.; obteniendo la correspondencia de las variables de estudio 
por Rho de Sperman= ,813 recalcando que existe una relación directa positiva alta entre las 
mismas. Además, el Sig. (bilateral) es de ,000 menor a 0,05; por ello se omite la hipótesis 
nula y se admite la alterna, demostrando que existe relación directa entre las variables de 
indagación.  
H0: No existe relación directa entre la planeación y la ventaja competitiva de la empresa 
Agrícola Tres Palmeras S.R.L. Huaral, 2019. 
H1: Existe relación directa entre la planeación y la ventaja competitiva de la empresa 
Agrícola Tres Palmeras S.R.L. Huaral, 2019. 
Tabla 23 
Resultados de la correlación entre la dimensión planeación y la variable ventaja 
competitiva. 
 
 Planeación  Ventaja Competitiva 
Rho de Spearman 
Planeación 
Coeficiente de correlación 1,000 0.571** 
Sig. (bilateral) . 0.000 




Coeficiente de correlación ,571** 1,000 
Sig. (bilateral) ,000 . 
N 35 35 
**. La correlación es significativa al nivel 0,01 (bilateral). 
Nota: La tabla se obtuvo del análisis correlacional de la dimensión planeación y la variable ventaja competitiva. 
La tabla N° 23, describe el análisis realizado para determinar la relación entre la dimensión 
planeación y la variable ventaja competitiva de los 35 trabajadores encuestados de la 
empresa Agrícola Tres Palmeras S.R.L.; obteniendo la correspondencia de Rho de Spearman 
= ,571; recalcando que existe una relación directa positiva moderada entre las mismas. 
Además, el Sig. (bilateral) es de ,000 menor a 0,05; por ello se omite la hipótesis nula y se 
admite la alterna, demostrando que existe relación directa entre la dimensión y la variable 
de indagación.  
 
H0: No existe relación directa entre el análisis y la ventaja competitiva de la empresa 
Agrícola Tres Palmeras S.R.L. Huaral, 2019. 
H1: Existe relación directa entre el análisis y la ventaja competitiva de la empresa Agrícola 




Resultados de la correlación entre la dimensión análisis y la variable ventaja competitiva. 
 
 Análisis Ventaja Competitiva 
Rho de Spearman 
Análisis 
Coeficiente de correlación 1,000 0.296** 
Sig. (bilateral) . 0.084 
N 35 35 
Ventaja 
Competitiva  
Coeficiente de correlación ,296** 1,000 
Sig. (bilateral) ,084 . 
N 35 35 
Nota: La tabla se obtuvo del análisis correlacional de la dimensión análisis y la variable ventaja competitiva. 
 
La tabla N° 24, describe el análisis realizado para determinar la relación entre la dimensión 
análisis y la variable ventaja competitiva de los 35 trabajadores encuestados de la empresa 
Agrícola Tres Palmeras S.R.L.; obteniendo la correspondencia de Rho de Spearman = ,296; 
resaltando que existe una relación directa positiva baja entre las mismas. Además, el Sig. 
(bilateral) es de ,084 mayor a 0,05; por ello se admite la hipótesis nula y se rechaza la alterna, 
demostrando que no existe relación directa entre la dimensión y la variable de indagación.  
H0: No existe relación directa entre la integración y la ventaja competitiva de la empresa 
Agrícola Tres Palmeras S.R.L. Huaral, 2019. 
H1: Existe relación directa entre la integración y la ventaja competitiva de la empresa 
Agrícola Tres Palmeras S.R.L. Huaral, 2019. 
Tabla 25 
Resultados de la correlación entre la dimensión integración y la ventaja competitiva. 
 
 Integración Ventaja Competitiva 
Rho de Spearman 
Integración 
Coeficiente de correlación 1,000 0.408** 
Sig. (bilateral) . 0.015 
N 35 35 
Ventaja 
Competitiva  
Coeficiente de correlación ,408** 1,000 
Sig. (bilateral) ,015 . 
N 35 35 
**. La correlación es significativa al nivel 0,01 (bilateral). 




La tabla N° 25, describe el análisis realizado para determinar la relación entre la dimensión 
integración y la variable ventaja competitiva de los 35 trabajadores encuestados de la 
empresa Agrícola Tres Palmeras S.R.L.; obteniendo la correspondencia de Rho de Spearman 
= ,408; resaltando que existe una relación directa positiva moderada entre las mismas. 
Además, el Sig. (bilateral) es de ,0015 menor a 0,05; por ello se desestima la hipótesis nula 
y se acepta la alterna, demostrando que existe relación directa entre la dimensión y la variable 
de indagación.  
 
H0: No existe relación directa entre el acción y la ventaja competitiva de la empresa Agrícola 
Tres Palmeras S.R.L. Huaral, 2019. 
H1: Existe relación directa entre el acción y la ventaja competitiva de la empresa Agrícola 
Tres Palmeras S.R.L. Huaral, 2019. 
Tabla 26 
Resultados de la correlación entre la dimensión acción y la variable ventaja competitiva. 
 
 Acción Ventaja Competitiva 
Rho de Spearman 
Acción 
Coeficiente de correlación 1,000 0.390** 
Sig. (bilateral) . 0.021 
N 35 35 
Ventaja 
Competitiva  
Coeficiente de correlación ,390** 1,000 
Sig. (bilateral) ,021 . 
N 35 35 
**. La correlación es significativa al nivel 0,01 (bilateral). 
Nota: La tabla se obtuvo del análisis correlacional de la dimensión acción y la variable ventaja competitiva. 
 
La tabla N° 26, describe el análisis realizado para determinar la relación entre la dimensión 
acción y la variable ventaja competitiva de los 35 trabajadores encuestados de la empresa 
Agrícola Tres Palmeras S.R.L.; obteniendo la correspondencia de Rho de Spearman = ,390; 
resaltando que existe una relación directa positiva baja entre las mismas. Además, el Sig. 
(bilateral) es de ,021 menor a 0,05; por ello se desestima la hipótesis nula y se acepta la 






H0: No existe relación directa entre la madurez y la ventaja competitiva de la empresa 
Agrícola Tres Palmeras S.R.L. Huaral, 2019. 
H1: Existe relación directa entre la madurez y la ventaja competitiva de la empresa Agrícola 
Tres Palmeras S.R.L. Huaral, 2019. 
Tabla 27 
Resultados de la correlación entre la dimensión madurez y la variable ventaja competitiva. 
 
 Madurez Ventaja Competitiva  
Rho de Spearman 
Madurez 
Coeficiente de correlación 1,000 -0.280** 
Sig. (bilateral) . 0.104 
N 35 35 
Ventaja 
Competitiva  
Coeficiente de correlación -,280** 1,000 
Sig. (bilateral) ,104 . 
N 35 35 
Nota: La tabla se obtuvo del análisis correlacional de la dimensión madurez y la variable ventaja competitiva. 
 
La tabla N° 27, describe el análisis realizado para determinar la relación entre la dimensión 
madurez y la variable ventaja competitiva de los 35 trabajadores encuestados de la empresa 
Agrícola Tres Palmeras S.R.L.; obteniendo la correspondencia de Rho de Spearman = -,280; 
resaltando que existe una relación negativa muy baja entre las mismas. Además, el Sig. 
(bilateral) es de ,104 mayor a 0,05; por ello se admite la hipótesis nula y se rechaza la alterna, 












En la comprobación de la hipótesis general, se precisa la existencia de una asociación directa 
positiva alta entre la variable benchmarking y la ventaja competitiva en la empresa Agrícola 
Tres Palmeras S.R.L. en la provincia de Huaral, 2019. Esta aseveración concuerda con la 
averiguación de Villacorta (2017) quien refiere que coexiste una correspondencia directa y 
significativa entre las variables benchmarking y ventaja competitiva en las empresas 
dedicadas al comercio de prendas de vestir de la ciudad de Tarapoto, con un valor de 0,834 
de asociatividad; cabe indicar, la indagación ejecutada por Villacorta (2017) presenta gran 
similitud con la averiguación efectuada por Vásquez (2017), manifestando que se halló una 
vinculación entre el benchmarking y la competitividad, resaltando la significancia y 
relevancia de la variable inicial en la empleabilidad y esquematización de procedimientos 
para que las asociaciones empresariales sean más competitivas. Por otro lado, estos 
resultados concuerdan con la teoría formulada por Robert C. Camp quien menciona que el 
benchmarking enlazado con diversos factores destacables, rivalidad entre competidores, 
conocimiento de la propuesta de actuales productos y servicios, así como el poder de 
negociación brinda una excelente ventaja competitiva a cualquier empresa, obteniendo 
diversos éxitos frente a las exigencias del entorno. (Cos, 2014, Villacorta, 2017, p. 41). 
 En la comprobación de la hipótesis específica con mención a la dimensión 
planificación del benchmarking, se menciona que existe la presencia de una vinculación 
directa positiva moderada con la variable ventaja competitiva en la empresa Agrícola Tres 
Palmeras S.R.L. en la provincia de Huaral, 2019. Este indicio encaja con la averiguación 
producida por Llontop y Rimarachín (2016), donde el autor afirma que se evidencia una 
correspondencia entre la dimensión de estudio y la variable con una efectividad de 0,76. 
También se rescata el estudio formulado por Pérez (2018), que expone las fases para la 
ejecución de un adecuado y efectivo benchmarking, enfatizando dos fases primordiales 
siendo la planificación e integración de las actividades del benchmarking, asemejándose en 
la vinculación conseguida en la actual indagación. Asimismo, estos hallazgos se equiparan 
con la teoría expresada por Robert C. Camp, y Spendollini quienes enfatizan la identificación 
de actividades y de asociaciones empresariales comparables para obtener fuentes verídicas 




 En la comprobación de la hipótesis específica acerca de la dimensión análisis del 
benchmarking, se establece que no hay una concordancia directa con la implementación de 
una ventaja competitiva en la empresa Agrícola Tres Palmeras S.R.L. en la provincia de 
Huaral, 2019. Esta afirmación no es compatible con la aseveración expuesta por Silveira, 
Cabezas y Fernández (2015) quienes determinan que, si existe una asociación significativa 
entre la dimensión estudiada y la variable de indagación, con una efectividad de 0,71. Por 
consiguiente se considera también el estudio elaborado por Naula (2014), quien explica que 
el análisis del benchmarking con una escala moderada, siendo lo opuesto a los resultados 
adquiridos en la actual averiguación. En los trabajos anteriormente mencionados, la 
dimensión análisis aparece como un papel primordial en la implementación de la ventaja 
competitiva, porque las empresas asiduamente proyectan la realización de actividades 
futuras para mantener su grado de rentabilidad. Por otro lado, estos hallazgos no se vinculan 
con la conceptualización del análisis expuesto por Robert C. Camp y Spendolini quienes 
refieren que las empresas continuamente están en la búsqueda de mejorar a través de 
proyecciones futuras para enriquecer su rentabilidad y crecimiento de la empresa. (Cos, 
2014, p. 44). 
 En la comprobación de la hipótesis específica con respecto a la dimensión 
integración, se menciona que hay una existente vinculación directa positiva moderada con 
la realización de una ventaja competitiva en la empresa Agrícola Tres Palmeras S.R.L. en la 
provincia de Huaral, 2019. Esta aseveración se adecúa a lo expuesto por Villacorta (2017) 
quien manifiesta que existe correspondencia entre los dos aspectos de indagación con un 
grado de validez de 0,76. Además, Apocada, Maldonado y Mayres (2016) precisan que 
existen dos escalas sobresalientes con respecto a la dimensión mencionada, donde presentan 
una integración alta y moderada, que se asemeja en gran parte con los hallazgos obtenidos 
en la actual indagación. Es significativo distinguir que a la gran mayoría de trabajadores de 
cualquier empresa se les complica integrar modernas formas de ejecutar sus actividades 
diarias, dejando de lado su medio de confort. Asimismo, estos hallazgos se corresponden a 
la teoría impuesta por Robert C. Camp, quien reflexiona y expone sus ideas acerca de la 
capacidad de un trabajador para integrar nuevos y modernos métodos de trabajo en el 
accionar diario dentro de la empresa y que los mismos sean partícipes en la fijación de 




 En la comprobación de la hipótesis específica con incidencia en la dimensión 
acción del benchmarking se afirma la existencia de una asociación directa positiva baja con 
la ventaja competitiva en la empresa Agrícola Tres Palmeras S.R.L. en la provincia de 
Huaral, 2019. Esta aseveración tiene cierta similitud con la averiguación formulada por 
Pérez (2018) donde manifiesta que la vinculación es existente, pero en este caso afirma que 
es directa, significativa y alta, con un grado de validez de 0.83. A la vez, se resalta la 
averiguación de Vásquez (2017), que expresa una escala alta de aceptación de la dimensión 
objeto de estudio; que incide trascendentalmente en el procedimiento definitorio del 
benchmarking y en la aplicación de una ventaja competitiva real. Estas averiguaciones 
convergen en precisar que el accionar del benchmarking es un procedimiento imperativo 
para el oportuno progreso de las tareas específicas que desemboquen en el establecimiento 
de una ventaja competitiva sólida y estable. Por otro lado, estos descubrimientos se amoldan 
a lo propuesto por Robert C. Camp, quien enfatiza la consecución primordial de estas 
actividades concordando en alcanzar el crecimiento empresarial. (Cos, 2014, Pérez, 2018, p. 
46). 
 En la comprobación de la hipótesis específica con respecto a la dimensión 
madurez del benchmarking se establece que coexiste una vinculación negativa muy baja con 
la ventaja competitiva en la empresa Agrícola Tres Palmeras S.R.L. en la provincia de 
Huaral, 2019. Esta afirmación no corresponde con la indagación formulada por Villacorta 
(2017), quien expone que existe una vinculación entre ambas, con una efectividad de 0,55. 
Asimismo, se revisa el estudio de Pérez (2018) quien resalta la escala alta y moderada de la 
empleabilidad de la madurez del benchmarking, que incide en la consecución adecuada de 
la ventaja competitiva, porque esta adhesión de mejores prácticas puede contribuir a la 
formulación de una ventaja competitiva. Cabe mencionar, estos hallazgos no tienen 
concordancia con la teoría de Robert C. Camp, quien expresa abiertamente que la madurez 
del benchmarking contribuye a la institucionalidad de las actividades de la asociación 
empresarial y con ello brindar un plus para construir una ventaja competitiva permanente e 








Se determinó que existe relación directa entre el benchmarking y la ventaja competitiva de 
la empresa Agrícola Tres Palmeras S.R.L. en la provincia de Huaral, perteneciente al año 
2019. (Rho= ,813 y P= ,000). Esto ratifica la trascendencia de la empleabilidad del 
benchmarking en la obtención de una ventaja competitiva, porque un conveniente y oportuno 
desarrollo del benchmarking en la empresa Agrícola Tres Palmeras S.R.L. impulsa la 
creación de procedimientos para obtener una ventaja competitiva estable, que pueda hacer 
frente a las demás empresas del sector en la provincia de Huaral.  
Segunda 
Se determinó que existe relación directa entre la planeación del benchmarking y la ventaja 
competitiva de la empresa Agrícola Tres Palmeras S.R.L. en la provincia de Huaral, 
perteneciente al año 2019. (Rho= ,571 y P= ,000). Esto evidencia la relevancia de la 
identificación de actividades en la planificación de la empresa Agrícola Tres Palmeras S.R.L. 
para originar una ventaja competitiva permanente que mejore su poder de negociación con 
los demás y pueda competir con las demás empresas del sector en la provincia de Huaral. 
Tercera 
Se determinó que existe relación directa entre el análisis del benchmarking y la ventaja 
competitiva de la empresa Agrícola Tres Palmeras S.R.L. en la provincia de Huaral, 
perteneciente al año 2019. (Rho= ,296 y P= ,084). Por lo tanto, el análisis del benchmarking 
presenta una vinculación directa positiva baja con la ventaja competitiva, demostrando que 
no existe una arraigada desigualdad con las demás empresas de la provincia; ello obstaculiza 
la concepción de una ventaja competitiva en la empresa Agrícola Tres Palmeras S.R.L. 
Cuarta 
Se determinó que existe relación directa entre la integración del benchmarking y la ventaja 
competitiva de la empresa Agrícola Tres Palmeras S.R.L. en la provincia de Huaral, 
perteneciente al año 2019. (Rho= ,408 y P= ,015). Esto indica que una apropiada aceptación 
y fijación de objetivos en la integración del benchmarking de la empresa Agrícola Tres 
Palmeras S.R.L. ocasiona la mejora de procedimientos para conseguir una ventaja 
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competitiva duradera que contribuya a incorporar prácticas modernas en todos los procesos 
de la empresa. 
Quinta  
Se determinó que existe relación directa entre la acción del benchmarking y la ventaja 
competitiva de la empresa Agrícola Tres Palmeras S.R.L. en la provincia de Huaral, 
perteneciente al año 2019. (Rho= ,390 y P= ,021). Esto demuestra que la ejecución de 
funciones específicas en la acción del benchmarking de la empresa Agrícola Tres Palmeras 
S.R.L. fomenta la implementación de una ventaja competitiva constante que aporte a su 
fortalecimiento y con ello poder competir con las demás empresas del sector en la provincia 
de Huaral. 
Sexta  
Se determinó que existe relación indirecta entre la madurez del benchmarking y la ventaja 
competitiva de la empresa Agrícola Tres Palmeras S.R.L. en la provincia de Huaral, 
perteneciente al año 2019. (Rho= -,280 y P= ,104). Por lo tanto, la madurez del 
benchmarking no tiene concordancia directa con la ventaja competitiva, debido a que no se 
han institucionalizado las actividades dentro de la empresa, donde los trabajadores no poseen 
un conocimiento exacto de las funciones a mejorar; ello obstruye la generación de una 












VI. RECOMENDACIONES  
Primera 
Se recomienda a todo el personal que se localiza en la empresa Agrícola Tres Palmeras 
S.R.L. que considere obtener mayor aprehensión de la ejecución idónea del benchmarking 
en las actividades de la empresa, porque ello creará una ventaja competitiva que se 
establecerá en el tiempo y hará más rentable y conocida la empresa donde laboran. Por ello, 
la adecuada implementación del conjunto de actividades del benchmarking debe ser continua 
y monitoreada constantemente para evitar errores en los procedimientos básicos de la 
empresa. Cabe indicar, la ventaja competitiva debe ser fortalecida a través del poder de 
negociación, grado de rivalidad y conocimiento de nuevos productos y servicios por parte 
de la empresa Agrícola Tres Palmeras S.R.L. lo que acrecentará sus posibilidades de ser una 
empresa altamente competitiva, no solo en la provincia sino a nivel nacional. 
Segunda 
La planeación del benchmarking debe estar en constante progreso por iniciativa propia de 
los trabajadores, así como norma prioritaria de la propia empresa, asistiendo a cada 
trabajador para que fomente el establecimiento de actividades, el reconocimiento de 
empresas del sector dentro de la localidad con las que puedan tener cierta rivalidad tratando 
de promover una ventaja competitiva fija. Los trabajadores deben intervenir de manera 
propicia para aportar modernas ideas en el desarrollo de actividades que faciliten el progreso 
continuo de la empresa. 
Tercera 
A través del análisis del benchmarking, los trabajadores pueden hacer proyecciones con 
respecto al grado de cumplimiento de las actividades futuras que se requieran desarrollar y 
con ello aportar al perfeccionamiento de la ventaja competitiva de la empresa Agrícola Tres 
Palmeras S.R.L. incrementando su rentabilidad. Con la implementación del análisis del 
benchmarking se puede concebir una desigualdad entre empresas del sector, generando en 






Por medio de la integración del benchmarking, la empresa debe incentivar la aceptación de 
la misma, haciéndoles comprender a sus trabajadores que a través de la implementación de 
estas actividades se puede mejorar los ingresos de la empresa, así como los procedimientos 
en la ejecución de sus labores cotidianas; originando modernos estilos del cumplimiento de 
las tareas encomendadas, sentimiento de confort y proponerse retos inéditos que influyan en 
el crecimiento de la empresa. Ello generará seguridad en el trabajador para encarar nuevas 
prácticas y costumbres e incrementar su experiencia laboral. 
Quinta 
Se recomienda que el accionar del benchmarking fomente estratégicamente la ejecución de 
actividades determinadas que influyan en el crecimiento de la empresa y en el proceder que 
provocan las mismas. En la actualidad, la ejecución de actividades del benchmarking debe 
ser incentivado con mayor ahínco desde todo departamento empresarial. El trabajador debe 
comprender que es un intermediario decisivo en la consecución del benchmarking y que su 
participación activa es fundamental en todo proceso empresarial; ello trae como beneficio el 
crecimiento personal de cada uno de ellos, así como de la empresa en general.  
Sexta 
La madurez del benchmarking debe trazarse a ser cada vez más influyente en el ciclo de vida 
de una empresa, considerando la aprehensión de modernas formas de ejecutar ciertas 
funciones. Y con ello, institucionalizarlas para esbozar un esquema y flujo de actividades 
que incrementen la productividad en la empresa, considerando un universo de opciones 
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ANEXO 1: Matriz de consistencia  
Matriz de consistencia 
 
Título:  Benchmarking y ventaja competitiva de la empresa Agrícola Tres Palmeras S.R.L. de la provincia de Huaral, 2019. 
Autor: Francisco Ipanaqué Fernández 
Problema Objetivo Hipótesis 
Variables e indicadores 
Variable 1: Benchmarking 
Problema general  Objetivo general Hipótesis general  Dimensiones  Indicadores Ítems Escala de medición  Niveles y rangos  
 
¿Qué relación existe entre el 
benchmarking y la ventaja 
competitiva de la empresa 
Agrícola Tres Palmeras S.R.L. de 
la provincia de Huaral, 2019? 
 
 
Determinar la relación entre 
benchmarking y la ventaja 
competitiva de la empresa 
Agrícola Tres Palmeras 
S.R.L. de la provincia de 
Huaral, 2019.  
 
Existe relación directa entre 
el benchmarking y la 
ventaja competitiva de la 
empresa Agrícola Tres 
Palmeras S.R.L. de la 



























Identificación de actividades  
Reconoce empresas 
comparables 
Proceso de selección de 
datos 
 
Desigualdad entre empresas 







Planes de acción 
Desarrollo de actividades 
específicas 































Escala de Likert 
 
(1) Nunca 
(2) Casi nuca 
(3) A veces 











88 - 120 
 
Media 
56 - 88 
 
          Baja 
24 - 56 
Problemas específicos Objetivos específicos Hipótesis específicas  
¿Qué relación existe entre la 
planeación y la ventaja 
competitiva de la empresa 
Agrícola Tres Palmeras S.R.L. de 






¿Qué relación existe entre el 
análisis y la ventaja competitiva de 
la empresa Agrícola Tres 
Palmeras S.R.L. de la provincia de 
Huaral, 2019? 
 
Describir la relación entre la 
planeación y la ventaja 
competitiva de la empresa 
Agrícola Tres Palmeras 






Describir la relación entre el 
análisis y la ventaja 
competitiva de la empresa 
Agrícola Tres Palmeras 
S.R.L.  de la provincia de 
Huaral,  2019. 
Existe relación directa entre 
la planeación y la ventaja 
competitiva de la empresa 
Agrícola Tres Palmeras 
S.R.L. de la provincia de 




Existe relación directa entre 
el análisis y la ventaja 
competitiva de la empresa 
Agrícola Tres Palmeras 
S.R.L.  de la provincia de 
Huaral, 2019.  
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Variable 2: Ventaja competitiva 





¿Qué relación existe entre la 
integración y la ventaja 
competitiva de la empresa 
Agrícola Tres Palmeras S.R.L. de 




¿Qué relación existe entre la 
acción y la ventaja competitiva de 
la empresa Agrícola Tres 






¿Qué relación existe entre la 
madurez y la ventaja competitiva 
de la empresa Agrícola Tres 
Palmeras S.R.L. de la provincia de 
Huaral, 2019? 
 
Describir la relación entre la 
integración y la ventaja 
competitiva de la empresa 
Agrícola Tres Palmeras 




Describir la relación entre la 
acción y la ventaja 
competitiva de la empresa 
Agrícola Tres Palmeras 





Describir la relación entre la 
madurez y la ventaja 
competitiva de la empresa 
Agrícola Tres Palmeras 
S.R.L.  de la provincia de 
Huaral,  2019. 
Existe relación directa entre 
la integración y la ventaja 
competitiva de la empresa 
Agrícola Tres Palmeras 
S.R.L. de la provincia de 
Huaral, 2019. 
  
Existe relación directa entre 
la acción y la ventaja 
competitiva de la empresa 
Agrícola Tres Palmeras 
S.R.L. de la provincia de 




Existe relación directa entre 
la madurez y la ventaja 
competitiva de la empresa 
Agrícola Tres Palmeras 
S.R.L. de la provincia de 
Huaral,  2019. 
Fuerza 
negociadora de los 
proveedores 
 















Amenaza de sustitutos  
en el mercado 
Identificación de proveedores 
Ánimo de negociación 
 
Identificar las necesidades de 
los clientes 
Identificación de nuevos 
clientes. 
 
Identificación de los 
competidores 




Atributos superiores en la 
producción. 
Acceso a la información 
 
 
Nuevos productos en el 
mercado 

















Escala de Likert 
 
(1) Nunca 
(2) Casi nuca 
(3) A veces 







47 – 74 
 
Baja  
20 - 47 












35 colaboradores de la 
empresa Agrícola Tres 
Palmeras S.R.L. de la 
provincia de Huaral, 
2019. 
 
Tipo de muestreo: 
Probabilístico Censal 
Tamaño de muestra: 
 
Igual que la población 
Variable 1: Benchmarking 
Técnica: Encuesta 
Instrumento: Cuestionario 
Autor: Francisco Ipanaqué Fernández 
Año: 2019 
Ambito de aplicación: Agrícola Tres Palmeras S.R.L. 
Forma de administración: Individual 
DESCRIPTIVA: 
Análisis descriptivo de las variables con sus respectivas dimensiones para procesar los 
resultados sobre precepción de las dos variables y presentación mediante: (a) tabla frecuencias 
(b) figuras. 
Variable 2: Ventaja Competitiva 
Técnica: Encuesta 
Instrumento: Cuestionario 
Autor: Francisco Ipanaqué Fernández 
Año: 2019 
Ambito de aplicación: Agrícola Tres Palmeras S.R.L. 
Forma de administración: Individual  
INFERENCIAL 
 
Análisis inferencial de las variables con sus respectivas dimensiones para procesar datos 
estadísticos obtenidos de la aplicación de la encuesta a los estudiantes sobre las dos 




ANEXO 2: Prueba de normalidad 
Tabla 28 
Resultados de la prueba de normalidad de las variables de investigación 
 
Pruebas de normalidad 
 
Kolmogorov-Smirnova Shapiro-Wilk 
Estadístico gl Sig. Estadístico gl Sig. 
Benchmarking Total ,134 35 ,116 ,958 35 ,205 
Planeación ,168 35 ,014 ,946 35 ,083 
Análisis ,161 35 ,022 ,940 35 ,055 
Integración ,177 35 ,007 ,914 35 ,009 
Acción ,207 35 ,001 ,922 35 ,016 
Madurez ,165 35 ,017 ,950 35 ,115 
Ventaja Competitiva Total ,139 35 ,084 ,961 35 ,248 
a. Corrección de la significación de Lilliefors 
 
En la tabla Nº 28, se opta por utilizar la prueba de normalidad según Shapiro-Wilk, debido 
a que la cantidad total de trabajadores encuestados ha sido menor a 50, siendo un total de 35 
trabajadores. Cabe indicar, que las variables y la mayoría de las dimensiones empleadas en 
la indagación presentan un grado de significancia mayor a 0.05; admitiendo la posibilidad 
de trabajar con Rho de Spearman. Además, se entiende que las variables y dimensiones de 























Documentos para validar los instrumentos de medición a través de juicio de expertos 
 
 




Estimado Mg, Dr.: Pedro Costilla Castillo 
 
Aprovecho la oportunidad para saludarle y manifestarle que, teniendo en cuenta su reconocido 
prestigio en la docencia e investigación, he considerado pertinente solicitarle su colaboración en 
la validación del instrumento de obtención de datos que utilizaré en la investigación 
denominada: “ Benchmarking y ventaja competitiva de la empresa Agrícola Tres Palmeras 
S.R.L. de la provincia de Huaral, 2019”. Para cumplir con lo solicitado, le adjunto a la presente la 
siguiente documentación: 
a) Problemas e hipótesis de investigación. 
b) Instrumento de obtención de datos 
c) Matriz de validación de los instrumentos de obtención de datos 
 
La solicitud consiste en evaluar cada uno de los ítems del instrumento de medición e indicar si es 
adecuado o no. En este segundo caso, le agradecería nos sugiera como debe mejorarse. 
 





















“BENCHMARKING Y VENTAJA COMPETITIVA DE LA EMPRESA AGRÍCOLA TRES PALMERAS S.R.L. 




1.1. Problema general 
 
¿Qué relación existe entre el benchmarking y la ventaja competitiva de la empresa Agrícola 
Tres Palmeras S.R.L. de la provincia de Huaral, 2019? 
 
1.2. Problemas específicos 
 
a) ¿Qué relación existe entre la planeación y la ventaja competitiva de la empresa Agrícola 
Tres Palmeras S.R.L. de la provincia de Huaral, 2019? 
b) ¿Qué relación existe entre el análisis y la ventaja competitiva de la empresa Agrícola Tres 
Palmeras S.R.L. de la provincia de Huaral, 2019? 
c) ¿Qué relación existe entre la integración y la ventaja competitiva de la empresa Agrícola 
Tres Palmeras S.R.L. de la provincia de Huaral, 2019? 
d) ¿Qué relación existe entre la acción y la ventaja competitiva de la empresa Agrícola Tres 
Palmeras S.R.L. de la provincia de Huaral, 2019? 
e) ¿Qué relación existe entre la madurez y la ventaja competitiva de la empresa Agrícola Tres 




2.1. Hipótesis general 
 
Existe relación directa entre el benchmarking y la ventaja competitiva de la empresa 
Agrícola Tres Palmeras S.R.L. de la provincia de Huaral, 2019. 
 
2.2. Hipótesis específicas 
a) Existe relación directa entre la planeación y la ventaja competitiva de la empresa 
Agrícola Tres Palmeras S.R.L. de la provincia de Huaral, 2019.  
b) Existe relación directa entre el análisis y la ventaja competitiva de la empresa 
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Agrícola Tres Palmeras S.R.L. de la provincia de Huaral, 2019.  
c) Existe relación directa entre la integración y la ventaja competitiva de la empresa 
Agrícola Tres Palmeras S.R.L. de la provincia de Huaral, 2019.  
d) Existe relación directa entre la acción y la ventaja competitiva de la empresa Agrícola 
Tres Palmeras S.R.L. de la provincia de Huaral, 2019.  
e) Existe relación directa entre la madurez y la ventaja competitiva de la empresa 





































“BENCHMARKING Y VENTAJA COMPETITIVA DE LA EMPRESA AGRÍCOLA TRES PALMERAS S.R.L. 
DE LA PROVINCIA DE HUARAL, 2019” 
 
OBJETIVO: Determinar la relación entre el benchmarking y la ventaja competitiva de la 
empresa Agrícola Tres Palmeras S.R.L. en la provincia de Huaral, 2019. 
 
INSTRUCCIONES: Marque con una X la alternativa que usted considera valida de acuerdo 
al ítem en los casilleros siguientes: 
 
NUNCA CASI NUNCA A VECES CASI SIEMPRE SIEMPRE 




N CN A CS S 
1 La empresa define que actividades o procesos desea mejorar.  1 2 3 4 5 
2 Conoce o identifica las actividades que se desea mejorar.  1 2 3 4 5 
3 
La empresa reconoce a otras empresas del sector que tienen mejores procesos o prácticas 
en el mercado. 
1 2 3 4 5 
4 
La empresa toma como referentes a otras empresas reconocidas a nivel nacional para 
determinar nuevas estrategias.  
1 2 3 4 5 
5 La empresa realiza investigaciones espontáneas a las empresas del sector. 1 2 3 4 5 
6 
La empresa recaba información de otras empresas a través de encuestas telefónicas o 
virtuales.  
1 2 3 4 5 
7 La competencia cuenta con un portafolio (variedad) de productos más amplio. 1 2 3 4 5 
8 Los productos que ofrece la empresa son innovados permanentemente 1 2 3 4 5 
9 La empresa analiza y compara la producción anterior, actual y futura proyectada. 1 2 3 4 5 
10 La empresa es rápida y ágil para  proyectar niveles de producción futura. 1 2 3 4 5 
11 Se plantea continuamente la mejora de procesos de comercialización.  1 2 3 4 5 
12 
La empresa fija objetivos sencillos y prácticos para un mejor desarrollo de las 
actividades.  
1 2 3 4 5 
13 La empresa establece metas para mejorar sus operaciones y desempeño. 1 2 3 4 5 
14 
La empresa propone la ejecución de nuevos métodos y procesos para alcanzar un óptimo 
desempeño. 
1 2 3 4 5 
15 La empresa implementa acciones preventivas en sus procesos de producción 1 2 3 4 5 
16 La empresa implementa acciones correctivas en sus procesos de producción 1 2 3 4 5 
17 La empresa implementa nuevos programas para la mejora de sus procesos.  1 2 3 4 5 
18 La empresa conforma equipos de desempeño para la mejora de procesos 1 2 3 4 5 
19 En la empresa se fomenta el mejor entendimiento de las prácticas deseables.  1 2 3 4 5 
20 La empresa realiza un control adecuado de los procedimientos sujetos a mejora. 1 2 3 4 5 
21 La empresa incorpora las mejores prácticas en todos los procesos del negocio. 1 2 3 4 5 
22 Se adecua rápidamente a nuevas actividades que se implementan dentro de su área. 1 2 3 4 5 
23 
La empresa estructura esquemas de actividades que se pueden someter a mejoras para 
fomentar su desarrollo. 
1 2 3 4 5 









N CN A CS S 
1 La empresa cuenta con proveedores que le brindan insumos no diferenciados 
(fertilizantes, abono, insecticidas, etc.) 
1 2 3 4 5 
2 Los proveedores que utiliza la empresa cuentan con certificaciones ISO. 1 2 3 4 5 
3 La empresa tiene capacidad de negociación con sus proveedores. 1 2 3 4 5 
4 Son altos los costos para cambiar de proveedor.  1 2 3 4 5 
5 La empresa realiza un estudio de mercado de forma constante para conocer las nuevas 
necesidades de los clientes. 1 2 3 4 5 
6 La empresa identifica claramente las necesidades de los clientes 1 2 3 4 5 
7 La empresa identifica nuevos puntos de compra a los cuales puede dirigir su producto.  1 2 3 4 5 
8 La empresa tiene capacidad de respuesta para los requerimientos que tienen los nuevos 
clientes. 
1 2 3 4 5 
9 La empresa identifica oportunamente a los competidores más representativos en el sector.  1 2 3 4 5 
10 Las empresas competidoras tienen un producto distintivo que las diferencia en el 
mercado. 
1 2 3 4 5 
11 Las empresas competidoras siguen una política de precios estable para fomentar una 
competencia leal. 
1 2 3 4 5 
12 La capacidad de producción de la empresa es similar a la capacidad de la competencia.  1 2 3 4 5 
13 La empresa produce su propia materia prima para la elaboración de sus productos.  1 2 3 4 5 
14 La empresa cuenta con maquinaria moderna para la elaboración de sus productos. 1 2 3 4 5 
15 La empresa recaba información sobre las nuevas técnicas de producción desarrolladas por 
la competencia. 1 2 3 4 5 
16 La empresa identifica de manera oportuna a las nuevas empresas que se encuentran 
operando en el mercado. 
1 2 3 4 5 
17 La empresa reconoce e identifica los nuevos productos que son lanzados al mercado por 
otras empresas.  
1 2 3 4 5 
18 La empresa tiene la capacidad de elaborar una nueva línea de productos de forma 
simultánea y estable. 1 2 3 4 5 
19 La empresa implementa nuevas formas de prestación de sus servicios de forma 
simultánea y estable. 
1 2 3 4 5 
20 La empresa reconoce e identifica las recientes maneras de prestación de servicio de las 
empresas que se encuentran operando en el mercado.  
1 2 3 4 5 
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Identificación de actividades 
La empresa define que actividades o procesos desea mejorar.  
5= Siempre 
4= Casi siempre 
3= A veces 
2= Casi nunca 
1= Nunca 
   
Conoce o identifica usted las actividades que se necesita mejorar.    
Reconocer empresas 
comparables 
La empresa reconoce a otras empresas del sector que tienen mejores procesos o 
prácticas en el mercado.     
La empresa toma como referentes a otras empresas reconocidas a nivel nacional para 
determinar nuevas estrategias.     
Proceso de selección de datos 
La empresa realiza investigaciones espontáneas a las empresas del sector.    
La empresa recaba información de otras empresas a través de encuestas telefónicas o 
virtuales.     
Análisis 
Desigualdad entre empresas 
La competencia cuenta con un portafolio (variedad) de productos más amplio.    
Los productos que ofrece la empresa son innovados permanentemente.    
Grado de cumplimiento de 
actividades futuras 
La empresa analiza y compara la producción anterior, actual y futura proyectada.    
La empresa es rápida y ágil para  proyectar niveles de producción futura.    
Integración 
Fijar objetivos 
Se plantea continuamente la mejora de procesos de comercialización.     
La empresa fija objetivos sencillos y prácticos para un mejor desarrollo de las 
actividades.     
Aceptación de actividad de 
benchmarking 
La empresa establece metas para mejorar sus operaciones y desempeño.    
La empresa propone la ejecución de nuevos métodos y procesos para alcanzar un 
óptimo desempeño.    
Acción 
Planes de acción 
La empresa implementa acciones preventivas en sus procesos     
La empresa implementa acciones correctivas en sus procesos     
Desarrollo de actividades 
específicas 
La empresa implementa nuevos programas para la mejora de sus procesos.     
La empresa conforma equipos de desempeño para la mejora de procesos    
Recalcular los benchmarks 
En la empresa se fomenta el mejor entendimiento de las prácticas deseables.     
La empresa realiza un control adecuado de los procedimientos sujetos a mejora.    
Madurez 
Adhesión de mejores prácticas 
La empresa incorpora las mejores prácticas en todos los procesos del negocio.    
Se adecua rápidamente a nuevas actividades que se implementan dentro de su área.    
Institucionalización de 
actividades 
La empresa estructura esquemas de actividades que se pueden someter a mejoras 
para fomentar su desarrollo.    






















Identificación de proveedores 
La empresa cuenta con proveedores que le brindan insumos no diferenciados 
(fertilizantes, abono, insecticidas, etc.) 
5= Siempre 
4= Casi siempre 
3= A veces 
2= Casi nunca 
1= Nunca 
   
Los proveedores que utiliza la empresa cuenta con certificaciones ISO.    
Animo de negociación 
 
La empresa tiene capacidad de negociación con sus proveedores.    




Identificar las necesidades de 
los clientes 
La empresa realiza un estudio de mercado de forma constante para conocer las 
nuevas necesidades de los clientes. 
   
La empresa identifica claramente las necesidades de los clientes 
   
Identificación de nuevos 
clientes 
La empresa identifica nuevos puntos de compra a los cuales puede dirigir su producto.     
La empresa tiene capacidad de respuesta para los requerimientos que tienen los 
nuevos clientes.    
Grado de 
rivalidad  entre 
competidores 
Identificación de competidores 
La empresa identifica oportunamente a los competidores más representativos en el 
sector.     
Las empresas competidoras tienen un producto distintivo que las diferencia en el 
mercado.     
Brecha entre competidores 
Las empresas competidoras siguen una política de precios estable para fomentar una 
competencia leal.    
La capacidad de producción de la empresa es similar a la capacidad de la 
competencia.     
Amenaza de 
nuevas 
empresas en el 
mercado 
Atributos superiores en la 
producción 
La empresa produce su propia materia prima para la elaboración de sus productos.  
   
La empresa cuenta con maquinaria moderna para la elaboración de sus productos. 
   
Acceso a la información 
La empresa recaba información sobre las nuevas técnicas de producción 
desarrolladas por la competencia. 
   
La empresa identifica de manera oportuna a las nuevas empresas que se encuentran 
operando en el mercado.    
Amenaza de 
sustitutos en el 
mercado 
Nuevos productos en el 
mercado 
La empresa implementa nuevas formas de consumo de sus productos.  
   
La empresa reconoce e identifica los nuevos productos que son lanzados al mercado 
por otras empresas.     
Nuevos servicios en el 
mercado 
La empresa implementa nuevas formas de prestación de sus servicios de forma 
simultánea y estable.    
La empresa reconoce e identifica las recientes maneras de prestación de servicio de 
las empresas que se encuentran operando en el mercado.     
Firma del experto: Fecha ___/___/____ 
        



























































ANEXO 5: Base de datos 
P01 P02 P03 P04 P05 P06 P07 P08 P09 P10 P11 P12 P13 P14 P15 P16 P17 P18 P19 P20 P21 P22 P23 P24 
Encuestado 1 2 1 3 2 3 1 3 2 2 4 2 4 2 3 2 4 3 2 2 3 2 3 2 4 
Encuestado 2 2 2 4 2 4 2 4 2 3 3 2 2 3 2 2 3 3 4 2 3 2 3 2 3 
Encuestado 3 3 3 4 3 2 4 2 3 4 3 3 3 4 2 3 3 2 3 2 3 3 3 3 2 
Encuestado 4 2 3 2 2 4 2 4 2 4 3 3 2 4 3 3 2 3 2 3 3 3 2 3 3 
Encuestado 5 3 4 3 3 2 3 4 2 3 2 3 2 2 3 2 3 3 2 3 3 2 4 2 2 
Encuestado 6 2 4 2 2 4 3 2 3 2 1 3 3 3 2 4 1 2 4 2 3 2 3 2 2 
Encuestado 7 2 2 4 2 3 2 3 3 3 2 2 3 2 3 2 2 3 3 2 2 4 2 4 2 
Encuestado 8 2 3 4 2 3 3 2 3 3 3 2 3 2 4 3 2 4 3 2 3 2 3 2 3 
Encuestado 9 3 4 2 3 4 3 2 2 2 3 3 2 3 3 4 2 2 4 2 3 4 3 3 2 
Encuestado 10 2 4 2 3 2 3 3 2 3 2 2 3 2 3 2 3 3 2 3 3 3 3 4 3 
Encuestado 11 2 4 2 3 2 3 2 2 3 3 2 4 2 3 3 3 3 2 4 1 4 2 3 4 
Encuestado 12 4 2 3 2 3 2 3 3 3 2 3 2 3 2 3 2 3 2 3 2 3 2 4 2 
Encuestado 13 2 3 4 2 4 2 3 3 3 4 2 4 3 2 3 4 2 3 4 3 4 3 3 3 
Encuestado 14 3 4 3 3 3 3 2 4 2 3 4 2 2 3 3 3 2 3 2 3 3 3 3 2 
Encuestado 15 2 3 2 2 3 3 2 2 3 2 2 4 4 4 2 2 3 3 2 3 4 4 2 3 
Encuestado 16 2 3 2 4 4 1 3 3 2 1 2 3 3 4 4 2 2 2 2 2 2 3 3 4 
Encuestado 17 3 3 3 3 3 2 3 2 3 2 3 3 4 4 4 3 2 2 3 3 4 2 2 2 
Encuestado 18 4 3 3 3 2 3 2 3 3 3 3 2 3 2 3 2 2 3 3 2 3 3 4 3 
Encuestado 19 3 2 3 2 2 2 4 2 3 3 2 2 4 2 2 3 2 2 4 3 2 3 3 4 
Encuestado 20 3 3 2 2 2 3 4 4 3 2 2 2 2 2 2 3 2 2 3 4 2 2 2 4 
89 
 
 P01 P02 P03 P04 P05 P06 P07 P08 P09 P10 P11 P12 P13 P14 P15 P16 
 P17 P18 P19 P20 
Encuestado 1 4 4 2 3 2 2 2 2 3 2 2 3 2 3 2 3 
 2 2 2 3 
Encuestado 2 2 3 2 3 3 3 2 3 2 2 3 3 2 3 4 3 
 2 3 3 3 
Encuestado 3 3 2 3 3 3 3 3 4 2 3 3 3 2 2 3 3 
 3 4 4 3 
Encuestado 4 2 3 2 2 3 3 3 4 3 3 3 3 3 3 2 2 
 3 2 4 3 
Encuestado 5 2 2 2 4 3 4 3 2 3 3 2 3 3 3 2 3 
 2 4 3 2 
Encuestado 6 3 2 3 3 4 3 3 3 2 2 2 3 2 2 2 4 
 2 4 2 1 
Encuestado 7 3 2 3 2 2 2 2 2 3 3 3 2 2 3 3 2 
 4 2 3 2 
Encuestado 8 3 3 3 3 3 4 2 2 4 2 2 3 2 4 3 2 
 2 3 3 3 
Encuestado 9 2 2 2 3 4 3 3 2 3 3 4 3 2 2 4 2 
 4 3 2 3 
Encuestado 10 3 3 2 3 2 2 2 2 3 2 3 3 3 3 2 3 
 3 3 3 2 
Encuestado 11 4 3 2 2 2 3 2 2 3 3 3 2 2 3 2 3 
 4 2 3 3 
Encuestado 12 2 2 3 2 3 2 3 3 2 4 3 2 3 2 2 2 
 3 4 3 2 
Encuestado 13 4 3 2 3 3 2 2 3 2 3 2 3 4 4 3 4 
 2 4 3 4 
Encuestado 14 2 2 4 3 3 3 4 2 3 4 3 3 2 2 3 3 
 3 3 2 3 
Encuestado 15 2 3 2 3 2 2 2 4 4 2 2 3 2 3 3 2 
 2 4 4 2 
Encuestado 16 3 4 3 3 4 4 2 3 2 3 2 2 2 2 2 2 
 2 3 2 1 
Encuestado 17 3 2 2 2 4 4 3 2 4 2 4 3 3 2 2 3 
 4 4 3 2 
Encuestado 18 2 3 3 4 3 2 3 2 2 4 3 2 3 2 3 2 
 3 4 2 2 
Encuestado 19 2 4 2 3 2 3 2 4 2 3 2 3 4 2 2 2 
 2 3 2 3 
Encuestado 20 2 4 4 2 2 2 3 2 2 2 2 4 3 2 2 3 


































ANEXO 7: Registro del desarrollo del proyecto de investigación en plataforma TRILCE 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
